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Software, Hardware, Accesorios, Redes, Sistemas, Asesoramiento Y Mantenimiento De 
Productos Informáticos De La Ciudad Del D.M. De Quito” 
 
 
“Financial Restructuring for the Company H & P Niko Co. Ltd.Niko, which Trades Software, 
Hardware, Accessories, Networking, Systems, Consulting and Maintenance of Computer 
Products in  The City Of DM de Quito Financial Restructuring for the Enterprise H & P 




En este trabajo se divide en cinco capítulos, en el primer capítulo se refiere al plan de tesis, con 
la presentación de los objetivos, hipótesis, variables y metodología utilizada. En el capítulo 
segundo en su primera parte, se presenta la reseña histórica de la empresa con el fin de conocer 
los antecedentes,  su misión, visión y objetivos,  sus principios y valores, En la segunda parte se 
encuentran los organigramas, y un análisis interno y externo.  En el capítulo tercero, se establece 
el diagnóstico situacional interno de la empresa, con la presentación de un análisis financiero, en 
dónde por medio de la aplicación de herramientas financieras, se establece la situación 
económica actual de la empresa. En el capítulo cuarto se cumple con el objetivo, de proponer un 
plan de reestructuración financiera, para un horizonte de planeación de cinco años. En el mismo 
se demuestra su factibilidad en base a técnicas de evaluación financiera, y análisis de 
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Products in  The City Of DM de Quito Financial Restructuring for the Enterprise H & P 
Marketing Co. Ltd. Niko Software,  
 
This paper is divided into five chapters, the first chapter deals with the thesis plan, with the 
presentation of objectives, hypothesis, variables and methodology used. In the first portion of 
the second chapter we present  the historical background of the company in order to learn its 
history, mission, vision and objectives, principles and values. In the second part,  the charts and 
an internal and external  analysis can be found. The third chapter establishes the diagnosis of the 
company's  internal situation, with the presentation of the financial analysis, where through the 
application of financial tools, we establish the current economic situation of the company. In the 
fourth chapter we accomplish the objective proposed of a financial restructuring  for a planning 
horizon of five years; also,  we prove it feasible on the basis of financial evaluation techniques, 
















PLAN DE TESIS 
 
Reestructuración Financiera Para La Empresa “H&P NikoCia. Ltda.” Comercializadora De 
Software, Hardware, Accesorios, Redes, Sistemas, Asesoramiento Y Mantenimiento De Productos 






H&P Niko Cía. Ltda. se encuentra en el mercado desde el año 2000, con la comercialización de 
productos informáticos tanto de software, con la oferta de una variedad de programas con licencia 
que se instalan en las empresas par0061el servicio administrativo y financiero, con la incorporación 
de módulos de tesorería, control de cartera, inventarios, control de activos fijos, proveedores, entre 
los más importantes. Así también como el hardware que se oferta a los clientes con la venta de 
equipos, los que tienen instalado programas con licencia de Microsoft, programas técnicos para 
arquitectos, ingenieros, otros de carácter educativo y de juegos para niños; adicionalmente se 
ofrecen accesorios y partes y piezas de computadoras y suministros. Otra línea que ofrece el 
negocio es el de servicio técnico tanto a los clientes que adquieren mercadería como a aquellos que 
lo solicitan. De otra parte, presta asesoramiento logístico a empresas y particulares. 
 
El producto de venta estrella es la comercialización de suministros, equipos periféricos y el servicio 
de mantenimiento que se ofertan de acuerdo a las necesidades y requerimientos de las empresas y 
clientes. En la actualidad la empresa se encuentra limitada en la importación directa de mercadería 
de los proveedores del exterior, lo que anteriormente constituía una de sus más grandes fortalezas, 
lo que le permitía ofrecer productos a los precios más bajos del mercado. Otra de las fortalezas con 
las que ya no cuenta la empresa es que desde su inicio en el mercado, funcionaba en un amplio 
local comercial ubicado en la Av. Colon y Foch, con el nombre comercial de Compu-Uno hasta el 
año 2007, en dónde alcanzó un amplio nivel de cobertura de mercado e imagen, constituyéndose en 
un serio competidor para las empresas del sector.   
 
En la situación actual la empresa para mantener un equilibrio entre los ingresos y costos y tratar de 






de reducir el personal de ventas y administrativo, manteniéndose estrictamente con el personal 
necesario. Este hecho ha afectado su imagen, por la imposibilidad de prestar una atención 
personalizada como lo hacía siempre con sus clientes.  
 
La empresa cuenta con un departamento técnico especializado que también ha reducido su 
personal, formado con técnicos de la Escuela Politécnica Nacional que garantizan un servicio 
técnico de calidad en la atención a los clientes.  
 
En la actualidad las oficinas de comercialización y administración de la empresa se encuentran 
ubicadas en la Av. 6 de diciembre y General Ramón Roca, con un pequeño local comercial, muy 
diferente a la imagen de años anteriores, según la información proporcionada por sus funcionarios 
y empleados.  
 
1.2. Planteamiento del problema 
El entorno comercial en el que se desenvuelve la empresa es altamente competitivo, y su 
sostenibilidad actual y en el mediano y largo plazo depende en gran medida de las decisiones que 
tomen sus directivos. En el área financiera su capital de trabajo se ha visto seriamente reducido; 
con problemas de liquidez y un alto riesgo de recuperación de la cartera de varias empresas que no 
se recaudan oportunamente, siendo algunas inclusive de carácter incobrable. Los inventarios se han 
visto afectados en su stock al dejar la empresa de ser un importador directo y el inventario que lo 
adquiere en el mercado local, no se sujeta a una programación previamente definida de acuerdo a 
los requerimientos y necesidades reales. Todo lo que se adquiere se improvisa, afectado 
adicionalmente por la falta de controles internos de los movimientos de mercaderías. Esto deviene 
que cuando esporádicamente se realiza el control de inventarios se detecte faltante de mercaderías 
en forma recurrente.  
 
El comportamiento de las ventas durante los dos últimos años se ha mantenido casi en los mismos 
niveles, y no se vislumbra en el corto plazo probabilidades de crecimiento; las ventas se mantienen 
por el buen servicio que presta la empresa a sus clientes, a pesar de que los costos han subido 
paulatinamente por la adquisición de la mercadería que se realiza a los proveedores locales.   
La administración de la empresa se basa únicamente en la experiencia de su principal, es decir de la 
gestión impulsiva del día a día; en la toma de decisiones financieras se destaca una gran influencia 
de la familia del mayor participante de la empresa. Se evidencia la concentración de decisiones y 
poder del Gerente General y una indiscutible limitación en la delegación de funciones. Los 






planificación del manejo de los recursos que dispone la empresa, para el mediano y largo plazo. 
 
De continuar con la invariable situación actual, en la parte administrativa y financiera, la empresa 
perderá todas las oportunidades de expansión y crecimiento, presentará una tendencia paulatina de 
deterioro de su patrimonio y no podrá mantenerse en el mercado, debido al ritmo veloz de cambios 
y competencia del mercado informático.  
 
Hay medidas de solución que deben surgir de la propia iniciativa y experiencia de sus Directivos, 
del personal administrativo y técnico, aprovechando la buena imagen de servicio que hasta el 
presente mantiene la empresa. 
 
1.3. Formulación del problema 
 
¿Qué consecuencias tendría la empresa de continuar manteniendo las pérdidas actuales en el largo 
plazo? 
 
1.4. Sistematización del problema 
 
Si la Empresa sigue manteniendo un capital de trabajo insuficiente ¿cuáles serían las consecuencias 
que afecten a la liquidez, el crédito a clientes y a los inventarios? 
 
¿Cuáles son las consecuencias y los costos de haber dejado de ser un importador directo de los 
programas (software) y equipos informáticos (hardware) en los resultados de la Empresa? 
 
¿Qué efectos causarían en los resultados financieros de la empresa, de seguirse manteniendo los 
niveles actuales de ventas e ingresos? 
 
¿Qué oportunidades de expansión dejaría en beneficio de la competencia, si no toma las decisiones 









1.5. Objetivo general 
 
Establecer un plan de reestructuración financiera para la empresa H&P NikoCía.Ltda., 
comercializadora de software, hardware, accesorios, redes, sistemas, asesoramiento y 
mantenimiento de productos informáticos de la ciudad del D.M de Quito. 
 
 
1.5.1. Objetivos Específicos 
 
Elaborar un diagnóstico de la empresa H&P NikoCía. Ltda., con el fin de conocer su situación 
económico financiero y administrativa actual, detectar sus fortalezas y debilidades, definir los 
problemas por los que atraviesa y tomar las acciones técnicas y profesionales más convenientes 
para mantenerla en forma competitiva en el mercado y asegurar su sustentabilidad en el mediano y 
largo plazo. 
 
Establecer una propuesta planificada de crecimiento de ventas y servicios, con la oferta de nuevos 
productos de expansión y poder dar solución a la falta de beneficios de los últimos años. 
 
Con base a la situación actual de la Empresa, evaluar los estados de resultados y de los flujos de 
efectivo proyectados y el análisis de sensibilidad, para conocer el riesgo de la empresa, y definir los 
correctivos necesarios oportunamente. 
1.6. Justificación 
 
Las empresas en la actualidad se vuelven más competitivas dentro de su actividad y cada vez 
adoptan más estrategias a fin de garantizar el éxito de sus organizaciones. Están implementando 
herramientas de optimización, basadas en los nuevos enfoques gerenciales de gestión estratégica y 
modelos de indicadores de gestión financiera, teorías de calidad y gestión de servicios, gestión de 
riesgos, con el fin de mantenerse en el mercado a corto, mediano y largo plazo. El propósito es 
establecer objetivos que permitan el cumplimiento de los planes y programas establecidos, a través 
de un sentimiento de compromiso con los recursos humanos disponibles con los que cuentan las 
empresas. 
 
H&P NikoCía. Ltda., es una empresa actualmente catalogada como pequeña que se encuentra 
formada por tres socios familiares; su Gerente que es el que tienen la mayoría de las participaciones 
en el capital; no ha llevado una administración sin la influencia de la familia, y esta influencia le ha 






Empresa no ha definido su programación financiera en base a un buen programa contable, 
elaboración de presupuestos y flujo de caja.  Los estados financieros se elaboran con demasiado 
retraso y las decisiones no se pueden tomar a tiempo, tomando cuenta que el deseo delos 
propietarios es desarrollar una empresa que se reviertan las pérdidas en beneficios.  
 
Ante este panorama, en cierto modo, de inercia que está cruzando la empresa, la propuesta de un 
plan de reestructuración financiera ayudará a precisar con claridad meridiana el cumplimiento de 
objetivos, políticas y estrategias que sean necesarios ejecutar. El personal humano debe contribuir 
con el mayor esfuerzo en defensa de su fuente de trabajo, concurrir con su experiencia y capacidad 
profesional y técnica. Sin duda no es fácil, pero es preciso comenzar el cambio para lograr las 
metas que se espera alcanzar.  
 
Hay temores de ciertas empresas familiares a los cambios, porque dicen que las cosas siempre 
funcionaron así; su estilo conservador de administrar la empresa no permite el desarrollo de la 
misma. De ahí que se propone un plan de reestructuración administrativa y financiera con base al 
establecimiento de un diagnóstico de la situación actual. Con el análisis de los estados financieros, 
se podrán identificar los problemas y debilidades existentes, mantener y potenciar sus fortalezas y 
reorientar su situación financiera, establecer los riesgos a los que se encuentra expuesta y garantizar 
su estabilidad y permanencia. Estos son los objetivos que justifican plenamente la investigación 
propuesta en esta tesis. 
 
1.7. Marco de Referencia 
 
1.7.1    Marco teórico 
 
En toda organización, sea esta de carácter social o económico, su duración y desarrollo en el largo 
plazo dependerá en gran parte de la actitud de sus directivos para realizar y enfrentar los cambios 
que el mercado exige; y, su adaptación al mismo y al “estilo de dirección” que quieran imponer. 
Autores como Ackoff clasifica a los directivos con mentalidades que conducen a “estilos de 
dirección” muy diferentes y según su actitud frente a los cambios.  
 
La primera actitud es aquel “estilo de dirección” que no está de acuerdo con la situación actual, 
tiene cierta incertidumbre del futuro y tiene preferencia de que las cosas sean como en el pasado. A 
estos directivos se los conoce como “reactivos” o de “estilo reactivo”, porque el futuro quieren 
reconstruirlo o mantenerlo lo más parecido posible al pasado, hacen cuanto pueden para resistir e 







La segunda actitud o “estilo de dirección” surge de quién no está dispuesto a volver al pasado, 
como tampoco gustan de cómo evolucionan las cosas, por lo tanto es indiferente, según explica 
Leibnitz, su estilo es “inactivo”, es un convencido de  que las cosas actuales son las mejores, por 
tanto intenta conservarlas o simplemente espera que se produzcan situaciones de crisis para actuar.  
 
A este primer grupo de directivos “reactivos” los cambios que deben realizarse les parecen muy 
bruscos y más bien obstruyen los cambios realizados. En el segundo grupo, los directivos 
“inactivos” son conservadores, tiene aversión al riesgo y prefieren las cosas como están, e impiden 
que se produzca cualquier cambio. 
 
Tenemos un tercer grupo de “estilo de dirección” que se los identifica con la tercera actitud, como 
indiferentes respecto al pasado, no aceptan en su totalidad la situación actual, sin embargo no se 
definen frente al futuro, consideran que este depende de lo que todavía queda por hacer, no de lo 
que ya se ha hecho y por lo tanto, el futuro está sujeto y sometido a la creación, no tenemos que 
predecirlo porque podemos o debemos crearlo. 
 
Finalmente tenemos los del cuarto grupo que se los conoce como “los planificadores”, que son 
aquellos que no están dispuestos a volver a situaciones anteriores o a mantenerse en las actuales. 
Considera que todo es mejorable y le gusta mirar hacia el futuro, su “estilo de dirección” se conoce 
como “preactivo”, es el estilo predominante del Gerente en el mundo occidental desarrollado, para 
estos directivos la tarea principal de la dirección consiste en “predecir” antes que nadie, establecer 
metas para el futuro, para así beneficiarse de esta visión anticipada, explotando las oportunidades 
posiblemente de un nuevo mercado. 
 
Las características más destacadas de los directivos “preactivos” es la de considerar el proceso de 
planificación del futuro como el producto más importante de dicha actitud, con la participación de 
todos en el plan, decidiendo los interesados cuál es el futuro deseado y cómo ha de construirse 
conjuntamente. La empresa que planifica con mayor eficacia es aquella que involucra a todos en el 
proceso, con un alto nivel de compromiso de cada uno de ellos para su consecución. 
 
 
En el mundo de los negocios de hoy, la venta de productos informáticos es una de las más 
importantes por el desarrollo acelerado de la tecnología,  las comunicaciones cada día acortan más 
las distancias, de ahí que la empresa H&P Niko Cía. Ltda., debe emular en algo de otros 
empresarios éxitosos que se han desempeñado en este ámbito. Michael Dell fue uno de ellos, que 






¿Qué le gustaba a este señor para sentirse realizado? Simple, armar y vender ordenadores. 
La historia de este vendedor de computadoras es asombrosa porque llegó a ser uno de las mayores 
vendedores del mundo, constituyéndose en una seria amenaza para las grandes transnacionales 
como la IBM, Aser y otras, que llegaron a declararlo, el enemigo número uno en la venta de 
computadores. En sus inicios comenzó vendiendo a sus propios compañeros de medicina. ¿Cuál 
fue el secreto de este señor para alcanzar el éxito? Dos factores: ofrecer productos de calidad y 
vender con oportunidad.   
 
En esta primera parte del marco teórico se han enfocado dos aspectos: el uno administrativo y el 
otro del carácter de las ventas para alcanzar el éxito; por tanto, también debemos enfocar otro 
aspecto fundamental que es el financiero, dado que la mayor parte de las decisiones empresariales 
se miden en términos financieros. El papel del administrador financiero en la operación de la 
Empresa resulta ser de vital importancia. Por ejemplo todas aquellas áreas que constituyen la 
organización: contabilidad, talleres, mercado, administración y otras, requieren de un conocimiento 
mínimo de la función administrativa financiera.   
 
En el caso específico de H&P Niko Cía. Ltda.,  es una empresa que en cierto modo se encuentra 
estancada, por tanto es importante moldear el camino hacia los aspectos señalados y definir su 
misión y visión del futuro, que hasta el presente no la tiene, integrando valores con vocación de 
servicio, con oportunidad, excelencia y ética de trabajo, establecimiento de metas y objetivos 
claros, no solamente en el corto plazo, sino para crecer y desarrollarse armónicamente en el largo 
plazo. 
 
1.7.2. Marco conceptual 
 
Se registrarán los conceptos de varios términos que se utilizarán en el presente trabajo. 
 
Finanzas.- Puede definirse como el arte y ciencia de la administración del dinero. 
 
Administración financiera.-Se refiere a las tareas del administrador financiero de una empresa.  
 
Servicios financieros.- Área de las finanzas que se ocupa de proporcionar asesoría y productos 
financieros a las personas, empresas y gobiernos. 
 
Analista Financiero.- Se encarga de varias tareas financieras. En esencia, el analista se 
responsabiliza de la elaboración de los planes financieros, presupuestos de la empresa y análisis de 







Proyectista financiero.- Se desempeña como asesor de personas, asesora al cliente, en todo lo 
referente a presupuestos, valores, seguros, bienes raíces, impuestos, planeación de retiro y 
propiedades, diseñando un plan financiero completo para alcanzar los objetivos del cliente. 
 
Ciclo económico.- Es el desplazamiento sincronizado de variables económicas, importantes a una 
tendencia. 
 
Competitividad.- Es la capacidad de una organización pública o privada lucrativa o no, de 
mantener sistemáticamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una 
determinada posición en el entorno socioeconómico. 
 
Oferta.- La cantidad de una mercancía o servicio que entra en el mercado a un precio dado en un 
momento determinado. La oferta es, por lo tanto, una cantidad concreta, bien especificada en 
cuanto al precio y al período de tiempo que cubre, y no una capacidad potencial de ofrecer bienes y 
servicios. 
Demanda.- Cantidad de un bien económico que será comprada ha determinado precio  en un 
momento dado y en un mercado específico, la demanda está sometida a la poderosa influencia de 
las preferencias del consumidor o de la elección individual de muchos compradores 
independientes. 
 
Empresa.- Organización constituida por personas naturales  sucesiones indivisas o personas 
jurídicas que se dediquen a cualquier actividad lucrativa de extracción, producción comercio o 
servicios, industriales, comerciales o similares con excepción  de la asociaciones y fundaciones que 
no tiene dicho fin lucrativo. 
 
Razones financieras.- Procedimiento de observación que mide, separa e interpreta las relaciones a 
base de los datos presentados en los estados financieros establecidos a través de razones e índices 
financieros sobre el comportamiento de los elementos que lo conforman. 
 
Inversiones.- están representadas por valores negociables o por cualquier otro instrumento de 
inversión convertibles en efectivo. 
 
Período contable.- Es la división de períodos convencionales para conocer los resultados de 







Recursos.- Bienes económicos susceptibles de ser empleados en cualquier proceso productivo o de 
servicios. 
Escenarios.- Una situación hipotética que puede ocurrir u ocurre. 
Objetivos.- es lo que se tiene que alcanzar y cuándo deben lograrse los resultados. 
Entorno o ambiente.- son las fuerzas externas que influyen en la capacidad de una organización 
para desarrollar y mantener transacciones exitosas con su mercado objetivo. Estas fuerzas moldean 
oportunidades y generan peligros para la empresa e influyen en su capacidad para satisfacer 
eficientemente a sus clientes. 
1.7.3 Marco temporal / Espacial 
 
El estudio de reestructuración financiera se centrará, para establecer el diagnóstico preliminar, en 
los estados financieros comprendido entre el periodo 2009a 2011; se elaborará el estado de 
resultados presupuestado para el periodo 2012 y su proyección para un horizonte de cinco años de 
la empresa H&P NikoCía. Ltda. ubicada en la ciudad del D.M. de Quito, Provincia de Pichincha.  
1.8. Hipótesis general 
 
El establecimiento de un plan de reestructuración financiera para la empresa H&P Niko Cía. Ltda., 
ayudará a reorganizar los escasos recursos con los que cuenta la empresa, tanto en el ámbito 
financiero como administrativo; se evidenciarán los riesgos a los que se encuentra expuesta de 
continuar en las actuales circunstancias. La Empresa requiere de acciones inmediatas para 
reorientar su economía. 
 
1.8.1 Hipótesis específicas 
 
La gestión financiera en los últimos periodos no ha tenido una planificación definida; por tanto, el 
levantamiento de un diagnóstico financiero permitirá determinar las causas de los problemas que 
contribuyeron al estancamiento económico financiero y de expansión de la empresa. 
 
En situaciones difíciles, una de las herramientas más importantes de apoyo es la planificación 
financiera, de ahí que se propone un crecimiento de las ventas y de los servicios que presta la 
Empresa, con base a la oferta de nuevos productos de expansión, esto permitirá que la empresa 







La evaluación de los estados de resultados y de flujo de efectivo proyectados, coadyuvará a la 
organización sistemática de la Empresa, tomando acciones que fortalezcan las partes débiles y 
probar su riesgo en diferentes escenarios. Son aspectos que apoyan a tomar correctivos inmediatos 
para alcanzar el desarrollo sostenido de la empresa en el tiempo. 
 
1.9.Variables e indicadores de medición 
 











Déficit de liquidez,  
 
 





















rentabilidad y liquidez 
 







3ra. hipótesis específica. 
 
 











En la presente investigación se aplicaran diferentes metodologías, como el método de análisis en 
algunos casos, en otros el método deductivo que partirá de situaciones de carácter general para 
identificar aspectos de índole particular, el método inductivo, que partiendo de realidades 
específicas se llegará a conclusiones generales. 
 
Por el método de análisis se revisarán todos los documentos fuentes que facilitará la Institución, 
con el fin de determinar, en su primera parte, un diagnóstico de la situación económica financiera 
actual de la Empresa y sugerir, más adelante, las posibles soluciones con la elaboración de una 
propuesta financiera.  
 
Se requerirá del método inductivo para establecer e identificar la relación de problemas particulares 






situación y calidad de la cartera, compra de inventarios, prestación de servicios y su incidencia 
general en los resultados.  
 
Con el apoyo del método deductivo se analizará el estado de resultados proyectado, el pronóstico 
de ventas y servicios, de costos y gastos. El presupuesto de capital para un horizonte de cinco años 
y su factibilidad, con la aplicación de técnicas de evaluación, considerando las variables más 
importantes que puedan incidir en los resultados. El manejo adecuado de estas variables nos 
permitirá identificar con mayor objetividad los probables riesgos sistemáticos que se pueden 
presentar en la gestión financiera de la Empresa. 
 
1.11. Tipo de estudio 
 
El tipo de estudio es de carácter descriptivo y bibliográfico; en la medida que interese conocer 
determinadas características de la Empresa, de su organización, situación de la cartera, rotación de 
inventarios, compromisos con los proveedores; se acudirá al análisis de los documentos fuente 
proporcionados por la Empresa. 
 
1.12. Fuentes y técnicas de investigación 
 
Los estados financieros se constituirán en los documentos fuentes principales para el desarrollo de 
la investigación, con la revisión y análisis de sus anexos durante los últimos tres años. Se realizarán 
entrevistas a los Directivos de la Empresa, al personal administrativo, técnico y de ventas, con el 
fin  de conocer más de cerca la problemática global de la Empresa. 
 
La bibliografía, de textos, revistas, monografías y más publicaciones sobre finanzas y de 
administración financiera que sea necesario revisar, serán el punto de apoyo para esta 
investigación. 
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Una empresa se puede definir como un conjunto de recursos, capacidades y aptitudes centrales que 
se utilizan para generar determinados bienes y servicios y cada una tiene sus propias 
particularidades de fortalezas y debilidades, con diferentes combinaciones, poseen al menos 
algunos recursos y capacidades que las otras no tienen. Los recursos son la fuente de las 
capacidades, algunas de las cuales llevan al desarrollo de las aptitudes de sus directivos en la 
organización. Cuando unos recursos se integran adecuadamente a otros se demuestra capacidad  y 
organización en la empresa. 
 
En la planificación se requerirá creatividad y conocimiento, para acertar en la designación de 
responsabilidades, y que estos ejecuten lo planificado; una vez realizado, a la hora de evaluar la 
gestión, no se deben agotar las posibilidades de corregir las debilidades presentadas, dentro del 
tiempo oportuno, no cuando sea demasiado tarde. 
 
Los recursos humanos son las personas con las que se trabaja y las potencialidades y debilidades 
que ellos presentan en el desarrollo de las tareas. Los recursos tecnológicos son aquellos elementos 
con los que cuenta la empresa para realizar mejor el trabajo. Cuando se puede contar con ellos se 
mejora la eficiencia en la administración y en el servicio a los clientes. 
 
2.1.1. De los estilos de dirección 
 
En el marco teórico ya nos referimos a los estilos de dirección que influencian directamente en la 
vida de las empresas, y por cierto es una parte que muy difícilmente se analiza dentro de la 
empresa, porque más bien se trata de una autoevaluación de sus directivos y generalmente, casi a 
nadie le gusta autoevaluarse, no obstante, si miramos desde un punto de vista neutral, es decir 
desde un punto totalmente independiente, podemos llegar a establecer algunas conclusiones 








En las empresas sean estas de carácter social o económico, dependerá mucho de la actitud de sus 
directivos para realizar y enfrentar los cambios que el mercado exige en el corto plazo,  su 
habilidad de adaptación al mismo, dependerá del “estilo de dirección” que aplique. Uno de los 
autores que clasificó estos estilos de dirección fue Ackoff quien define claramente que son las 
mentalidades muy diferentes que conducen a estos “estilos de dirección”.  
 
2.1.2. Estilos de dirección reactivos 
 
La primera actitud es aquel “estilo de dirección” que no está de acuerdo con la situación actual, 
tiene cierta incertidumbre del futuro y tiene preferencia de que las cosas sean como en el pasado. A 
estos directivos se los conoce como “reactivos” o de estilo “reactivo”, porque el futuro quieren 
reconstruirlo o mantenerlo lo más parecido posible al pasado, hacen cuanto pueden para resistir e 
impedir la implantación de nuevas tecnologías, tanto técnicas como de gestión. 
 
2.1.3. Estilos de dirección inactivos 
 
El segundo “estilo de dirección” se dice de quiénes no están dispuesto a volver al pasado, tienen 
una actitud pasiva de cómo van evolucionan las cosas, por lo tanto son indiferentes frente a la 
realidad, Leibnitz explica que este estilo es de  “inactividad”, cree que el mundo que vive es mejor, 
y no le parece que debe hacer cambios, su actitud conservadora hace que espere para hacer 
cambios, solo en los momentos de crisis que se vea obligado hacerlo.  
 
A este grupo de directivos “reactivos” cualquier cambio que deben realizar les parece demasiado 
exigido y siempre cuestionan los cambios realizados. Este grupo de directivos “inactivos” al tener 
aversión al riesgo, prefieren dejar las cosas como están.  
 
2.1.4. Estilos de dirección creativos 
 
Este es el tercer grupo de directivos que se los conoce como “creativos”, son indiferentes a 
situaciones pasadas, y creen que las cosas deben mejorar y no mantenerse en la situación actual, no 
obstante su debilidad está en que no toman una actitud positiva frente al futuro, consideran que este 
depende de lo que todavía está por hacerse, no de lo que ya se ha realizado. Para estos directivos 









2.1.5. Estilos de dirección preactivos 
 
El último grupo de estos directivos son los que se conoce como “los preactivos o planificadores” 
que son aquellos que no está dispuesto a volver a situaciones pasadas, como tampoco mantenerse 
en las actuales, están convencidos que todo se puede mejorar y miran con optimismo hacia el 
futuro, este “estilo de dirección” positivo es el que ha revolucionado el mundo occidental, su 
actitud es de estilo predominante no se queda solamente en la planificación.  La tarea principal de 
estos ejecutivos es la de “predecir” y establecer metas. Lo importante es tener una visión clara de lo 
que se quiere hacer para el futuro y aprovechar las oportunidades que se presenten, buscando 
posiblemente nuevos nichos de mercados.  
 
La característica más importante de estos directivos “preactivos” es la planificación, en dónde 
todos deben estar involucrados y comprometidos, es cómo ha de construirse conjuntamente el 
futuro de la empresa.   
 
Aquí cabe la pregunta ¿Qué “estilo de dirección” mantienen los directivos de H&P Niko Cía. Ltda. 
¿Con cuál de estos “estilos de dirección” se los puede identificar? 
 
Esta y otras preguntas se irán resolviendo con el uso de unade las herramientas más importantes 
dentro de la gestión administrativa, justamente para identificar fortalezas y debilidades, 
oportunidades y amenazas para cualquier tipo de organización es el análisis FODA que veremos 
más adelante.  
 
2.2. Reseña histórica 
 
H&P Niko Cía. Ltda se inicio allá por el año de 1996 con la iniciativa de jóvenes socios 
emprenderos, que se establecieron en la calle Colón y 10 de Agosto con un amplio almacén de 
exhibición y atención a los clientes con el nombre comercial de Compú Uno. Para finales del año 
1999 ante el crecimiento de las ventas sus directivos se vieron en la necesidad de formar una 
empresa para tener un mayor margen de comercialización y relación con los proveedores y 
mercados externos, de ahí que constituyen la empresa que hoy se llama H&P Niko Cía. Ltda., 
misma que viene realizando sus operaciones comerciales desde el año 2000 hasta la presente fecha. 
 






pequeño local comercial, muy diferente al de los años anteriores de mayores ventas, con la 
comercialización de computadoras de escritorio, personales (Laptos) y de otros productos 
sucedáneos de software, con una amplia oferta de productos de última generación y programas 
técnicos que son demandados por arquitectos, ingenieros y otros de carácter educativo y juegos 
para niños; adicionalmente se ofrecen accesorios, partes y piezas de computadoras y suministros.  
 
Otra línea que ofrece la empresa es de servicio técnico, tanto a los clientes que adquieren productos 
directamente como a aquellos que lo solicitan,  con el  asesoramiento  técnico y logístico a 
empresas y particulares, atención que se brinda de acuerdo a las solicitudes y gustos de cada 
cliente.  
 
Entre los productos de mayor venta se destaca la comercialización de suministros y materiales 
informáticos, equipos periféricos y el servicio de mantenimiento que se oferta, de acuerdo a las 
necesidades y requerimientos de las empresas y clientes. Lamentablemente desde hace cuatro años, 
la empresa dejó de ser importador directo por la falta y organización de su liquidez y se ha visto 
obligada a recurrir a otros importadores directos nacionales para mantenerse en el mercado, este es 
uno de los factores principales para que cada año, la rentabilidad de la empresa se haya ido 
deteriorando.  
 
La importación directa constituía una de sus mejores fortalezas, lo que le permitía ofrecer 
productos a los precios más bajos del mercado,  con un amplio nivel de cobertura, convirtiéndose 
en un serio competidor entre las empresas de la zona.    
 
2.3.Organización de la Empresa 
 
Cuando hablamos de la forma de organización estamos hablando de ¿cómo se encuentra 
organizada la empresa? ¿cuáles son sus objetivos? del estilo de dirección ya referido, de su 
estructura organizacional, los circuitos administrativos, los sistemas de información, el sistema de 
control interno y las relaciones de la empresa con otras, a través de acuerdos o de participaciones 
accionarias en otras empresa. H&P Niko Cía. Ltda. debe tener bien claro todos estos aspectos y 
apoyarse en una estructura organizacional. 
 
Hay varios tipos de estructura organizacional, que no es otra cosa sino la forma en cómo se 
dividen, agrupan y coordinan las actividades en la organización, en cuanto a las relaciones entre los 
gerentes y sus colaboradores, entre gerentes y empleados o entre empleados a empleados y 
viceversa. La organización  reúne en un departamento a todos los que se dedican a una actividad, o 






en su estructura organizacional actual, se mantiene de la siguiente manera: 
 
Grafico No. 01 

















Fuente: Empresa H&P Niko Cía. Ltda.  
 
Se dice que la organización funcional es la más lógica y básica de departamentalización, su 
estructura facilita mucho la supervisión y las responsabilidades de cada departamento, cada 
Gerente o Jefe departamental deben ser expertos en una gama de habilidades especializadas, que 
ayudan a no interferirse en sus funciones. H&P Niko Cía. Ltda., tiene una estructura muy limitada 
que no permite designar responsabilidades a las necesidades que requiere la función de la empresa. 
 
En sus estatutos se determinan las funciones y responsabilidades de organización de la empresa, a 





























2.3.1. De su misión 
 
La Misión se puede decir que es el norte que orienta a una organización; indicando el o los 
propósitos de la empresa, así como el grado requerido de para alcanzar una posición de liderazgo 
competitivo. La Misión es aquella que define los objetivos de la empresa, establece su sentido 
trascendental y  articula además sus principales valores de servicio.  
El propósito principal es establecer el enfoque y la dirección de la empresa; lo que constituye la 
primera señal de la forma en que una institución visualiza las exigencias que enfrenta, de parte de 
los grupos que están alrededor de ella.  
 
No es ninguna novedad con la alta competencia actual, que las empresas que tendrán éxito en la 
próxima década son las que tienen un claro sentido de su propósito; por ello, una misión clara, es 
aquella que es comprendida y socializada entre todos los miembros de la empresa, que provea un 
enfoque de impulsar las estrategias que se requieren,  y asumir un control permanente al ejecutar 
las acciones.  
 
Los componentes más relevantes de la Misión se pueden señalar los siguientes:  
 
- La identidad de la empresa: ¿Quiénes somos? 
- Los principales requerimientos a satisfacer: ¿para qué existimos? 
- Los clientes y/o beneficiarios: ¿a quiénes nos debemos? 
- Los productos y/o servicios: ¿a quiénes ofertamos? 
- Las principales fuentes de ventaja o factores críticos: ¿Cómo alcanzaremos? 
- Los principios y valores institucionales: ¿Cuál es nuestra filosofía servicio? 
 
Se debe tomar en cuenta la importancia de la Misión definida con claridad, y la respuesta ante 
situaciones difíciles que inmediatamente se tornen evidentes. Algunas empresas tienen 
declaraciones de lo que es la Misión, pero pocas realmente creen en ellas o las ejecutan. Cuando no 
se ha definido claramente la Misión, no hay bases que pueda impulsar la estrategia o guiar la 
implementación en la empresa.   
 
Las principales características de la Misión se pueden identificar a las siguientes: 
 
- Debe ser simple, directa y clara 
- Tener un compromiso de trabajo hacia el futuro. 






- Tener iniciativa y un alto grado de responsabilidad  
- Debe ser operativa y ambiciosa al crecimiento 
- Debe ser innovadora en forma constante  
 
La Misión debe estar correctamente formula y definida en función de las personas a las que están 
comprometidas y dirigidas en la empresa. La Misión que presenta actualmente la empresa H&P 










En conclusión lo que se trata es ofrecer productos con tecnología de punta y satisfacer las 
necesidades del cliente, tanto para el equipamiento de la empresa, oficina o para el hogar. Lo 
importante es que el cliente sienta  que más que comprar algo, está dando solución efectiva va a 
una necesidad o problema inmediato, con la adquisición de un producto garantizado. 
  
 
2.3.2. De su visión 
 
Es un objetivo de largo plazo, es el sueño a futuro que a través del tiempo tiene que ser una 
realidad, también se puede decir, que son los objetivos a ser logrados por una empresa; lo que se 
constituye en un proyecto ambicioso a largo plazo. La visión es el ideal de la empresa; indica lo 
que a la empresa le gustaría ser y cómo quiere ser percibida en un tiempo futuro. 
 
De hecho la Visión es un objetivo que se quiere alcanzar, pero para ello hay que implementar 
estrategias innovadoras para alcanzarla, es la escena o imagen a fecha futura, que una empresa 
puede desarrollar sobre sí misma y sobre la realidad en la cual trabaja; es la filosofía que orienta y 
define las acciones hacia adelante, con un compromiso permanente que debe ser observada por 
todos los integrantes de la empresa. Por lo general la Visión incluye tanto los cambios que 
deseamos lograr, como los objetivos que se impone la propia empresa.  
 
 
Contribuir con un servicio eficiente y oportuno en la venta y distribución de equipos 
informáticos y programas complementados, preocupándose por el interés de sus 
clientes, en forma responsable y transparente, brindándole capacitación y asesoría en 







Entre los principales elementos que contiene la Visión se podrían anotar los siguientes:  
 
- Cómo empresa ¿qué es lo que se  busca alcanzar a futuro? 
- Qué necesidades a futuro se requiere satisfacer 
- Cuáles serán los nuevos segmentos de población que se espera atender. 
- Que esté orientada a las necesidades de los clientes 
- Qué tipo de infraestructura y activos se requerirá para la obtención de nuevos productos a 
ofertar.  
- Qué nuevas competencias se deberá desarrollar para mantener el liderazgo del sector. 
- Que se comprometa con acciones y aspiraciones que sean realistas  
 
La Visión debe ser efectiva en su propósito, y debe ser asimilada y socializada dentro de la 
empresa, incorporar valores e intereses comunes, comunicar entusiasmo y debe ser difundida 
interna y externamente. Los directivos de la empresa tiene la responsabilidad de comunicar la 
visión regularmente, crear situaciones que ilustren la Visión, actuar como un líder y darle cuerpo a 
la misión, creando objetivos a corto plazo que estén orientados hacia la Visión. 










Para el cumplimiento de la Visión en el menor plazo posible es necesario que vuelvan a ser 
importadores directos para ofrezcan los mejores precios del mercado, y demandar un mayor 
volumen de ventas, en calidad de distribuidor mayorista,  y abrir otras sucursales a nivel de País 
con distribuciones exclusivas en la costa, sierra sur y oriente e importar productos que garanticen la 
aceptabilidad de los clientes, su confianza y su permanente  lealtad.  
 
2.3.3. De sus valores 
 
Cuando se habla de valores, se refiere al conjunto de principios que debe hacer suyos la empresa 
como un compromiso que inspiren la gestión diaria de servicio y que conformen las bases éticas 
sobre la cual se construye la relación entre todos los involucrados. Toda empresa debe tener un 
 
Estar entre las primeras empresas líderes en la venta de equipos informáticos y 
software, complementado con otros equipos sucedáneos, con servicios de 
calidad y una cobertura geográfica a nivel nacional. Ser recocida en el mercado 








conjunto de valores que no se pueden quedar en las conferencias magistrales; éstas deben ser 
aplicadas, implícita o explícitamente y es necesario que sean analizados, ajustados y si fuera 
necesario redefinidos y luego difundidos. Los principios y valores constituyen las bases esenciales 
para el desarrollo de una cultura empresarial. 
 
 
H&P Niko Cía. Ltda., en lo exterior, se caracteriza por mantener una cultura de servicio 
corporativo con sus clientes, proveedores y más relacionados, en lo interno, debe haber la mejor 
relación entre sus directivos y colaboradores, basado en los siguientes valores: 
 
Ofrecer los mejores productos del mercado 
Servir con oportunidad  
Mantener una ética de servicio 
Tratar de ser los primeros y mejores 
 
El trabajo debe estar comprometido con estos valores, y realizarlo con eficiencia y eficacia; que 
todo el talento humano que labora en la empresa, este convencido que su sitio de trabajo, es su 
segunda casa, y en ella, se deben sentir a gusto realizando las tareas diarias.  
 
2.3.4.  De la Junta General de Socios 
 
Designa al Gerente General de la Compañía, conoce y se pronuncia sobre los estados financieros, 
sobre el informe anual y memoria de la gestión administrativa y financiera presentada por el 
Gerente General, sobre el informe de Auditoría y de Comisario. Aprueba el destino y la forma de 
distribución de las utilidades. Resuelve cuando el caso lo requiere, sobre el aumento o disminución 
de capital, fusiones o integraciones a otras empresas, cambios de domicilio. Decide sobre posibles 
reservas que requiera la empresa sean estas de carácter especial, preferenciales o facultativas. 
Autoriza a la Gerencia a la constitución de Subgerencias  departamentales, cuando son requeridos 
que estos tengan poder general, entre las más importantes.  
 
2.3.5.  De la Gerencia General 
 
El Gerente General es el representante legal de la empresa y entre sus atribuciones principales en la 
administración se consignan las siguientes: Organizar las oficinas, dependencias y locales de la 
sociedad, y velar por su adecuado mantenimiento y administración. Designar y remover a los 






responsabilidades que deben desempeñar los funcionarios y empleados. Convocar a reuniones de 
Junta General y dirigir el movimiento económico y financiero de la Compañía.  
 
Debe presentar a consideración de la Junta de General de Socios los balances y cuentas de 
resultados de cada periodo económico, así como un informe completo y pormenorizado de sus 
actividades principales, incluyendo las sugerencias para el continuo progreso de la Empresa. Llevar 
los libros de actas de la Junta General de Socios y suscribir a nombre de la Compañía escrituras 
públicas, comunicaciones, documentos de obligaciones, contratos y todo documento a través del 
cual la sociedad contraiga obligaciones, hasta por el monto que determine la Junta General de 
Socios y cuidar del archivo y documentación de la Empresa, entre las más importantes.     
 
2.3.6. De la Secretaria 
 
Por ser una empresa pequeña, la Secretaria cumple las siguientes funciones:  
Atiende todas las necesidades de la Gerencia General y atención telefónica de la administración. 
Recepta la documentación que llega a la Empresa incluyendo todas las facturas de proveedores y 
preparación de  los pedidos proforma que solicitan los clientes. Se responsabilizada del pago a los 
proveedores una vez a la semana, programada los días Viernes a partir de las 15H00 hasta las 
18H00. Se encarga del archivo de la documentación de la Empresa. 
 
2.3.7. Del Departamento de Contabilidad 
 
Este departamento se encuentra bajo la responsabilidad del Contador General, quien labora a medio 
tiempo, su responsabilidad es la de orientar la sistematización de la información contable; para el 
cumplimiento de este cometido cuenta con el apoyo de un Auxiliar de Contabilidad a tiempo 
completo. Los estados financieros se deben presentar en forma mensual, acompañado de un 
informe adicional, indicando los puntos más relevantes de la gestión financiera de la empresa.   
 
Entre otras obligaciones importantes que debe realizar todos los meses es el pago puntual  de pagos 
de impuestos fiscales y municipales, planillas del IESS y todo lo relacionado con las obligaciones 










2.3.8. Del Departamento de Ventas 
 
Entre sus principales actividades se encuentran las siguientes:  
Coordinar las ventas directamente con la Gerencia General, con reuniones de por lo menos una vez 
cada quince días, en donde se analizan el cumplimiento de los cupos de ventas comprometidos por 
cada vendedor, las necesidades de los clientes y el establecimiento de nuevos cupos de ventas para 
el siguiente mes.  
 
Se analiza los nuevos requerimientos de los clientes que sirven como base para solicitar a la 
Gerencia las nuevas compras de productos que debe realizar. Se encarga de dar una atención 
personalizada a los clientes y de informar sobre los reclamos y novedades que los clientes realizan. 
Lleva las políticas de ventas de acuerdo a las directrices dispuestas por la Gerencia y solicita 
autorización para posibles descuentos que se deben dar a los clientes fuera del porcentaje 
establecido, a veces por el monto de las compras que realizan.  
 
Las ventas se realizan en el local de la empresa y además se realizan ventas de campo con visitas 
personalizadas cuando el cliente así lo requiere, inclusive con el apoyo de asistencia técnica como 
servicio de pos-venta.  La Gerencia General recibe del Departamento de Ventas el aporte de ideas 
que contribuyan al incremento de las ventas.  
 
En el almacén de distribución y ventas, lamentablemente no hay la variedad de productos que se 
han ofrecido en otros años, de algún modo la Empresa realiza los esfuerzos necesarios para ofertar 
productos de última tecnología y también de tecnología anterior para satisfacer las necesidades de 
los clientes y no perder el mercado ganado en varios años. 
2.3.9. Del Departamento Técnico 
 
El departamento técnico cuenta con tres profesionales que tienen educación universitaria de tercer 
nivel y están altamente calificados para resolver cualquier tipo de problema que se presente en todo 
lo que está relacionado con la tecnología informática. Anteriormente el número de técnicos era 
mayor pero por la falta de incremento en las ventas la empresa se ha visto obligada a mantener 
poco personal.  
 
La empresa en este departamento realiza dos actividades principales: la primera ensambla 
computadores de acuerdo al gusto y posibilidad económica del cliente y segundo, realiza todo tipo 
de reparación de computadores, equipos periféricos, e instalación de programas con sus respectivas 







2.4. Análisis interno 
 
2.4.1. De los procesos de gestión interna 
 
Dentro de este ámbito se analiza la realidad de la gestión interna de la empresa, teniendo como 
finalidad definir sus fortalezas y debilidades. En términos generales comprende el diagnóstico de 
los recursos que tiene a su alcance, de sus capacidades y aptitudes para llevar adelante un trabajo 
que garanticen el desarrollo armónico de la empresa, que hoy se ha venido a menos, mejorar la 
eficiencia de su administración y tratar de garantizar su crecimiento actual y en el largo plazo.  
 
De lo que se observado, la empresa no está pasando por un buen momento, las perdidas presentadas 
en los último años no son un buen indicador, primero porque hay ausencia total de políticas que 
deben ser establecidas y segundo hay liberalidad en la disposición del efectivo. Al ser manejada 
como una empresa familiar sin las debidas precauciones de planificación, ha hecho que 
paulatinamente se vaya perdiendo liquidez,  situación que a la vez afecta o retrasa el pago a 
proveedores, impuestos y seguro social.  
 
Esta situación se ha vuelto recurrente especialmente en la disminución del nivel de inventarios y 
retrasos en el pago de sueldos a los trabajadores. Estos factores entre los más relevantes, han hecho 
que la empresa pierda competitividad dentro del mercado local y se bajen las ventas.  
 
La compañía H&P Niko Cía. Ltda., se dedica principalmente a la venta de computadoras 
ensambladas y compradas a distribuidores locales, con garantía local de un año y garantía 
internacional de hasta tres años; vende partes y piezas para el ensamble de CPU, impresoras, según 
las necesidades de los clientes, con garantía local de un año, vende  todo tipo de accesorios en 
general relacionados con tecnología de punta y además todo lo consumible de suministros y 
materiales.   
 
Una de las estrategias de la empresa es ofrecer un trato personalizado a sus clientes, dando siempre 
solución a los problemas presentados por los equipos o a los requerimientos de software y 
hardware, por lo tanto, cada uno trata de ofrecer un buen servicio, lo que genera que las ventas y la 
atención sea rápida, evitando retrasos y pérdida de tiempo a los clientes.  
 
Es política de la empresa, que su personal técnico informe con exactitud y veracidad el problema 
que presenta en el equipo o equipos recibidos para reparación; lo que asegura su credibilidad, 







La empresa en la actualidad al no tener la posibilidad de realizar importaciones directas, se ve 
obligada a acudir a proveedores internos, que son importadores directos, esto de algún modo aún 
puede seguir ofreciendo precios razonables frente al mercado de alta competencia que se presenta 
en la venta de estos productos. 
 
La estrategia principal que utiliza la compañía para la comercialización de los productos y servicios 
ofertados, es hacer sentir a los clientes que más que comprar algo, está dando solución efectiva y 
definitiva a una necesidad o problema inmediato, tanto de la empresa, oficina o necesidad del hogar 
en el largo plazo. 
 
Obtener la confianza del cliente es uno de los más importantes objetivos porque será un cliente que 
siempre regresa, este se convierte en multiplicador cuando remienda a familiares y amigos. Otra 
forma de ganarse la confianza es hacerle conocer la verdad del problema del equipo, aunque esta 
no sea exactamente lo que  esperaba, y ofrecerle alternativas de solución al precio  más conveniente 
posible sin que pierda la empresa ni el cliente.  
 
En la situación actual la empresa para mantener un equilibrio entre los ingresos y costos, al menos 
para disminuir las pérdidas generadas en los ejercicios económicos precedentes, se ha visto en la 
necesidad de reducir el personal de ventas y administrativo, manteniéndose estrictamente con el 
personal necesario. Este hecho ha afectado su imagen, por la imposibilidad de prestar una atención 
personalizada como lo hacía siempre con sus clientes.  
 
De alguna forma la empresa hace un esfuerzo por seguir manteniendo un departamento técnico 
especializado para la reparación y arreglo de los productos vendidos para todos sus clientes que 
están dentro o fuera de la garantía.   
 
La ubicación estratégica de la compañía es una de sus fortalezas porque está en uno de los sectores 
más comerciales de Quito; ubicada  frente a la Pontificia Universidad Católica de Quito, muy cerca  
la Universidad  Salesiana del Ecuador  y La Escuela Politécnica Nacional del Ecuador  lo que 
favorece al tener una  renovación constante de estudiantes, especialmente en los periodos de 
ingresos a los cursos los preuniversitarios y primeros  años de cada una de las universidades que se 
encuentran alrededor de la zona, esto obliga a que la empresa este en constante renovación de sus 
inventarios y con productos con tecnología totalmente actualizada.  
 
En referencia a recursos humanos, la compañía cuenta con doce personas, en administración están 






y tres técnicos. Como personal de apoyo tienen un mensajero y un conserje.  La compañía labora 
de lunes a viernes en horario de 9h00 a 19h00, y los sábados en horario de 10h00 a 13h00. Los 
domingos y feriado la empresa no labora. 
 
2.4.2. De los procesos de gestión financiera 
 
Las decisiones administrativas y financieras de la empresa, las toma el Gerente propietario de la 
empresa sin un criterio de planificación. En lo referente a la elaboración de estados financieros se 
encuentra a cargo  del asistente de contabilidad que trabaja en horario completo, y el contador 
general que labora a medio tiempo quien se encarga de la firma y análisis. Esta situación hace que 
los estados financieros siempre se encuentren atrasados y la información contable llegue tarde, 
perjudicando en sumo grado cualquier decisión oportuna que se quiera corregir.  
 
A pesar de contar con un buen software contable, para llevar la contabilidad, este no es 
aprovechado en su totalidad, el registro de libro de caja, los roles se pagó y las depreciaciones de 
activos,  se llevan separado por medio de hojas electrónicas, que no se encuentran integrados al 
sistema general que cuenta con estos servicios de módulos utilitarios, siendo una de las razones y la 
falta de un contador a tiempo completo para el retraso en la entrega de la información contable.  
 
De la información recabada se observa que hay una ausencia total de un programa de compras, a 
pesar de que el movimientos de inventarios es  uno de los más dinámicos, los productos se 
adquieren casi bajo pedido y en algunos de los casos se le solicita al cliente que vuelva en la tarde o 
al siguiente día para entregarle la mercadería solicitada, el stock de inventarios no es suficiente y en 
ocasiones el cliente se ve obligado a ir a la competencia.  
 
En la bodega el manejo de la mercadería no es eficiente, los inventarios físicos, se realizan 
únicamente a fin de año, y durante el año en curso se presentan determinados faltantes, los mismos 
que no se pueden establecer responsabilizar porque no hay un registro uniforme con una 
autorización de entrada y salida de mercadería. La implementación de control establecida por el 
Contador no se cumple y cada quién retira mercadería sin dejar constancia del mismo. 
 
En referencia al manejo de efectivo, no se mantiene una caja chica con regularidad, ni las 
reposiciones se hacen a su debido tiempo,  a veces se dispone del dinero que pagan los clientes y 
los depósitos en el banco no se realizan en el día que corresponde, hay un desfase entre la 
elaboración de los ingresos de pago de los clientes y las fechas de los depósitos, situación irregular 







Las conciliaciones bancarias no se realizan a tiempo, y los ingresos de caja y los comprobantes de 
egresos no se registran diariamente en el sistema. Esta situación se ha vuelto recurrente y en varias 
ocasiones la cuenta del banco se encuentra sobregirada. Hay un alto riesgo como ha sucedido en 
otras ocasiones de faltantes de dinero.   
 
Su situación económica en el años 2009, 2010, presentó pérdidas y en el transcurso del año 2011, 
también se visualiza un resultado desfavorable, la cobertura en el mercado se ha reducido en un 
20% y la empresa desde hace cuatro años ha dejado de ser importador directo; situación que ha 
impedido que se cuente con un amplio stock de productos, como en sus mejores años, lo que ha 
generado una disminución en la rotación del inventario y falta de una variada oferta de productos al 
cliente.   
 
Como conclusión se puede decir que la estructura de la empresa está sumamente centralizada en la 
Gerencia y existe una falta de planificación evidente. La comunicación entre el personal es buena y 
las funciones de cada puesto se encuentran correctamente definidas, pero hay órdenes y plazos de 
entrega de información que no se cumplen.  Una de las falencias es la intervención de la familia en 
decisiones claves, que en varias ocasiones perturba el desarrollo y buen funcionamiento de la 
Empresa. 
 
Hay la necesidad urgente de establecer un nuevo direccionamiento estratégico de reestructuración 
financiera, con una clara visión de futuro y volver a la empresa POP Nicosia Ltda., financieramente 
rentable y competitiva.  
 
2.5. Análisis externo 
 
En el análisis externo se puede apreciar el uso del desarrollo tecnológico que tiene el país con la 
importación de equipos informáticos de uso de software y hardware para las actividades de 
negocios y particulares que cada día se hacen más cotidianas. En un estudio de mercado realizado 
por Asociación Ecuatoriana de Software, establece el tamaño actual histórico de la esta industria en 
el Ecuador, así como el tamaño esperado para los próximos cinco años, para el sector Hardware 
realizan un estimado de la industria de ensamblaje y las importaciones, para el sector software 
determinan las importaciones y desarrollo local y prestación de servicios.  
 
El aporte de esta industria al desarrollo local es sus dimensiones macro significan una alta 
generación de empleo directos indirectos, pago de impuestos y representatividad del sector versus 
el PIB petrolero y no petrolero y a otros sectores estratégicos de la economía, así como el aporte a 







Hoy en día nadie puede cuestionar la importancia de las Tecnologías de Información y 
Comunicación (Tics) y el desarrollo social y económico de una nación. Este concepto es 
compartido por diferentes organismos mundiales de cooperación y asistencia técnica, tales como el 
Banco Interamericano de Desarrollo, Banco Mundial, Naciones Unidas y empresas privadas a nivel 
mundial. El Economist Intelligencce (EIU) indica que cuando un país utiliza las TICs para realizar 
más de sus actividades, la economía se convierte en transparente y eficiente.  
 
La conferencia de las Naciones Unidas en Octubre del 2010, conocida como Trade and 
Development (UNCTAD) resalto que los bienes y servicios asociados con información y 
tecnologías de comunicación están creando oportunidades para los pobres y urgen a las economías 
en desarrollo a hacer del sector de TICs un componente más importante en sus estrategias de 
reducción de la pobreza.  
 
En este mismo aspecto el Banco Mundial indica que las economías en desarrollo, han alcanzado un 
espectacular crecimiento en el sector de Tecnologías de Información y Comunicación (TIC) en la 
última década, más indica que se debe superar el obstáculo de la inequidad de acceso entre los 
países desarrollados y países en desarrollo, porque se trata de una barrera parta el desarrollo 
económico y la inclusión social.  
 
En el Ecuador de acuerdo al Estudio Competitivo 2010, realizado por la firma Deloitte, un 32% de 
los encuestados opinan que el país no cuenta con nivel adecuado de tecnología, mientras que un 
53% considera que estamos en proceso de hacerlo, sin embargo al consultar a estos mismos 
empresarios, cuáles sectores definirían como estratégicos en el Ecuador, que sean no petroleros, el 
sector de tecnología se ubicó en segundo lugar después de Turismo, lo cual muestra claramente, la 




















Grafico No. 02 
 
INVERSIONES POR SECTORES PARA SER COMPETITIVOS 
 
 
Fuente: Ecuador Competitivo 2010. Deloitte, Noviembre 2010.  
 
2.5.1. Situación de las Tecnologías de Información en Ecuador y Latinoamérica 
 
Las empresas privadas ha tenido la necesidad apremiante de mejorar sus sistemas de información, 
para mejorar su competitividad, sino que varios gobiernos a lo largo de los diferentes continentes 
en mayor o menor grado, han llevado iniciativas a relacionadas a fortalecer sus plataformas 
tecnológicas, cuyo objetivo ha sido el de impulsar el desarrollo de sus países y ciudadanos.  
 
En este estudio Ecuador Competitivo 2010, se ha compilado algunos de los principales índices, en 
relación a competitividad tecnológica como el desarrollado por WorldEconomicForum (WEF) en 
su publicación “Global CompetitivenessReport 2010-2011” ubica al Ecuador en la posición 105 de 
139 países. Este índice califica “Efficiencyenhancers” (Reforzadores de eficiencia), en el cual la 
preparación tecnológica es uno de los sub-índices analizados. El Ecuador ocupa la ubicación 107 
en este subíndice, lo cual lo ubica en las últimas posiciones de esta tabla, en la región de 
Latinoamérica y el Caribe, solamente por arriba de Paraguay, Nicaragua y Bolivia. Veamos la 










Grafico No.  03 
INDICES DE COMPETITIVIDAD DE WORLD ECONOMIC FORUM 







Chile 30 45 
Puerto Rico 41 52 
Panamá 53 41 
Costa Rica 56 57 
Brazil 58 54 
Uruguay 64 50 
Mexico 66 71 
Colombia 68 63 
Perú 73 74 
Guatemala 78 67 
El Salvador 82 81 
Argentina 87 73 
Honduras 91 94 
Jamaica 95 60 
Rep. Dominicana 101 66 
Ecuador 105 107 
Bolivia 108 127 
Guyana 110 103 
Nicaragua 112 125 
Paraguay 120 116 
Venezuela 122 90 
Total  139 139 
 
Fuente: Global CompetitivenessReport 2010-2011 
 
2.5.2. Tamaño de mercado en el Ecuador 
 
Para conocer la incidencia de este sector en el Ecuador se ha realizado un análisis referencial de 
varios componentes que forman la cadena de valor de este sector. 
 
En nuestro país es muy difícil encontrar fuentes de información oficiales para el sector de Software 
y Hardware por lo que tomaremos referencia de la información de fuentes primarias como por 
ejemplo: Fuentes de información del Servicio de Rentas Internas, estadísticas del Banco Central del 
Ecuador y otros estudios que sobre la materia se han realizado para este sector. 
 






por un valor de $1’411 millones, cifra que presenta un crecimiento anual del 13% en los últimos 
cinco años. Se debe anotar que esta cifra no representa las ventas anuales del sector de software y 
hardware, sino la dimensión total en este tipo de activos que tienen las empresas ecuatorianas en un 
determinado tiempo.  
 
En el grafico siguiente podemos observar la tendencia del total de activos reportado por las 
compañías ecuatorianas en relación a equipos de computación y software, hasta el año 2008, hay 
un crecimiento considerable, pero para el 2009 se observa un importante decrecimiento de $922 
millones (-39.50%). Según el estudio se establece que las razones principales para este descenso se 
debería: 1) A la crisis económica mundial la cual ha llevado a los empresarios a ser más cautelosos 
en su inversiones en TICs, 2) Por una percepción pesimista de los empresarios ecuatorianos acerca 
de la economía local, 3) Alto costo de las TICs en el país, 4) La incidencia de la depreciación del 









































Grafico No. 04 
 





2.5.3. Tamaño del mercado en relación a las ventas anuales de equipos de computación y 
software. 
 
De acuerdo a los datos del Servicio de Rentas Internas (SRI), las compañías dedicadas a las 
actividades de venta de hardware y software reportaron ventas en el año 2009 por el valor total de 
$1.050 millones, de los cuales el 75% de las ventas proviene de la venta de hardware y software. 
En este total de ventas se indica que no se incluye al sector de telecomunicaciones.  
 
En el gráfico siguiente se muestra la tendencia positiva que ha tenido el sector durante los años 




















Gráfico No. 05 
Evolución de las ventas del sector de software y hardware en el Ecuador 
 
 
De los reportes dados por el SRI, para el año 2009 las ventas totales por venta de software sumaron 
un total de $260 millones, según los datos tomados del Código K72 (Informática y actividades 
conexas) de acuerdo a la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU).  
 
Revisando el siguiente gráfico se puede observar que el sector de Software, presenta un importante 
crecimiento durante estos últimos años, entre el 2004 al 2009 es del 22.4%, es decir de $95 

























Gráfico No. 06 




2.5.4 Ingresos por venta de hardware y equipos de computación en el Ecuador 
 
Los ingresos totales por las ventas del sector de hardware y equipos de computación durante el año 
2009 fue por un total de $790 millones, presentando una tasa de crecimiento anual de 14.6% 
durante el periodo 2004-2009. Para la estimación total de este sector el estudio Stratega BDS 
consideró los datos proporcionados por el Servicio de Rentas Internas basados en la Clasificación 
Industrial Internacional Uniforme codificada como G51500301 que se refiere a la venta al por 
mayor de Maquinaria y Equipo de Oficina, incluso partes y piezas:  computadoras, máquinas de 
escribir, inclusive muebles de oficina etc.    
 
 
Como se podrá observa en la gráfica siguiente la evolución de este sector ha sido bastante 













Gráfico No. 07 
Ingresos por ventas totales de hardware y equipos de computación 
 
 
Los crecimientos del los primeros periodos son del 12% y 13%, pero el más importante es del 
periodo 2007 al 2008 en donde se obtiene una tasa de 27.2% para en el periodo 2008-2009 alcanzar 
solamente el 3.8%.  
 
2.5.5. Importaciones de equipos de computación realizadas por el Ecuador 
 
El Ecuador presenta por concepto de importaciones de equipos de computación un crecimiento 
anual del 18.5%, entre el año 2006-2010 sumando para este último un total de $284 millones CIF.  
 
De los datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador, la partida arancelaria más 
representativa dentro de este análisis es la que corresponde a “Máquinas automáticas para 
tratamiento o procesamiento de datos, digitales, portátiles de peso 1.10 Kg., con una unidad central, 
un teclado y V (8471300000), la misma que representó el 48% del total de importaciones CIF 
durante el año 2010.  
 
















Gráfico No. 08 
Importaciones ecuatorianas de equipos de computación, 
(En millones de dólares CIF) 
 
 
El Ecuador del país que más importa es de los Estados Unidos, según muestra el registro de la sub-
partida arancelaria No. 8471300000,  lo que significa un 86% del total en el año 2010, los 
















Gráfico No. 09 
Importaciones ecuatorianas por país año 2010 
(Partida No. 847130) 
 
 
En conclusión en este breve análisis podemos decir que el Ecuador se encuentra a la saga de 
muchos otros países en desarrollo tecnológico y que es necesario que el gobierno nacional preste 
un mayor apoyo al desarrollo de este sector, creando políticas que coadyuven y faciliten un  mayor 
uso de tecnología y que los precios de los equipos y software, sean a precios razonables y que se 

























CAPÍTULO  III 
 
3.  DIAGNÓSTICO DE LA SITUACION FINANCIERA 
 
3.1. Análisis de los estados financieros 
 
El análisis financiero se puede definir como un proceso que comprende la recopilación, 
interpretación, comparación y estudio de los Estados Financieros y datos operacionales de un 
negocio. Esto implica el cálculo e interpretación de porcentajes, tendencias, indicadores (razones) y 
estados financieros complementarios o auxiliares, los cuales sirven para evaluar el desempeño 
financiero y operacional de la firma, ayudando así a los administradores, inversionistas y 
acreedores a tomar decisiones. 
Los Estados Financieros nos muestran la situación actual y la trayectoria histórica de la empresa, de 
esta manera podemos anticiparnos, iniciando acciones para resolver problemas y tomar ventaja de 
las oportunidades.  
Dispone de varias herramientas para interpretar y analizar entre las más importantes tenemos el 
análisis horizontal y vertical, el estado de origen y aplicación de fondos, las variaciones de fuentes 
y usos de efectivo relacionadas al capital de trabajo neto, el uso de razones financieras, entre otras.  
El análisis financiero es de mucho interés y utilidad para diferentes grupos y sectores entre ellos se 
destacan los siguientes: 
1. La Administración de la Empresa. A la empresa le interesa conocer el resultado de su 
gestión administrativa, operativa y financiera. El Análisis Financiero, provee a los 
administradores de herramientas para determinar la fortaleza o debilidad de las finanzas y 
las operaciones. 
El análisis financiero, es una herramienta que permite tomar decisiones sobre: 
 Medición de costos 
 Determinación de la eficiencia relativa de las divisiones, departamentos, 
direcciones, procesos y productos. 
 Evaluación de los funcionarios del área financiera a quienes se ha delegado 
responsabilidades. 
 Determinación de nuevas normas de dirección y procedimientos. 
 Evaluación de los sistemas de control interno. 






 Justificación de su actuación, ante los inversionistas. 
 
2. Los Inversionistas. Ellos están interesados en conocer la rentabilidad a largo plazo y la 
eficiencia administrativa de la Empresa, de tal manera que ésta se traduzca en un 
incremento del valor de la Empresa y por tanto de su Capital Contable. Además, su 
preocupación está definida por la estructura del capital que maneja la empresa. 
 
3. Los Bancos y Acreedores. En relación con la empresa, es muy importante conocer la 
liquidez de la misma, su capacidad de pago con los acreedores y su nivel de 
endeudamiento si la tuviere.   
 
Por un lado analizan la disponibilidad de recursos para cubrir con sus obligaciones y 
posteriormente analizan su disponibilidad de generación de recursos estables y 
sustentables para tender sus obligaciones a corto y largo plazo. 
 
4. Las Cámaras de Comercio. Se preocupan de la defensa de sus agremiados y de generar 
información de interés para los mismos, ofreciendo seminarios y cursos que permitan una 
posición de competitividad en el mercado para cada uno de los socios. 
 
5. El Estado y la Administración de Impuestos, Toda empresa está obligada a declarar 
mensualmente las Retenciones en la Fuente y el Impuesto al Valor Agregado y presentar 
anualmente su declaración de impuestos a la renta, en base al beneficio neto alcanzado en 






















Cuadro No 01 
ESTADOS FINANCIEROS HISTÓRICOS 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
ACTIVO         
ACTIVO CORRIENTE 2009 2010 2011 
CAJA – BANCOS 8,633.33 15,987.65 10,391.97 
CUENTAS POR COBRAR 165,432.98 200,665.25 249,211.60 
INVENTARIOS 
 
335,423.10 218,025.02 152,617.51 
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 38,389.26 43,134.00 50,466.78 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 547,878.67 477,811.91 462,687.86 
ACTIVO FIJO 
   
  
 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 60,188.92 67,628.00 54,759.15 
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 20,876.71 23,456.98 26,506.39 
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 5,824.06 6,543.89 7,329.16 
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 7,801.72 8,765.98 9,730.24 




OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 
 
0.00 0.00 
OTROS ACTIVOS 3,846.48 4,321.89 5,056.61 
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00 20,000.00 20,000.00 
TOTAL OTROS ACTIVOS  23,846.48 24,321.89 25,056.61 
TOTAL ACTIVOS  650,813.13 590,996.69 566,608.93 
PASIVO         
PASIVO CORRIENTE       
CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 69,432.98 70,897.65 72,765.32 
OBLIGACIONES INST FINANCIERAS 54,551.00 56,617.12 42,462.84 
OBLIGACIONES ADMINISTRACION TRIBUTARIA 54,654.21 43,903.40 44,240.73 
OBLIGACIONES CON EL IESS 57,278.65 49,525.92 50,655.32 
BENEFICIOS SOCIALES POR PAGAR 49,103.47 44,454.32 45,251.55 
PROVISIONES 
 
35,567.98 36,884.10 37,654.23 
OTROS PASIVOS A CORTO PLAZO 79,543.21 81,268.86 82,409.14 
TOTAL PASIVO CORRIENTE 400,131.50 383,551.36 375,439.13 
PASIVO LARGO PLAZO 
  
  
OBLIGACIONES LARGO PLAZO 66,000.00 67,000.00 68,500.00 
PROVISIONES JUBILARES 21,876.25 22,543.89 25,249.16 
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 87,876.25 89,543.89 93,749.16 
TOTAL PASIVO  488,007.75 473,095.25 469,188.29 
PATRIMONIO         
CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 150,000.00 150,000.00 150,000.00 
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y 
ESTATUTARIA) 5,015.04 5,634.88 6,592.81 
RESERVA DE CAPITAL 38,448.00 12,687.84 14,844.77 
PERDIDAS AÑOS ANTERIORES -14,300.00 -30,657.67 -50,421.28 
PERDIDA DEL EJERCICO -16,357.67 -19,763.61 -23,595.65 
TOTAL PATRIMONIO NETO 162,805.37 117,901.44 97,420.65 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 650,813.13 590,996.69 566,608.93 
 
     










Cuadro No 02 
ESTADOS FINANCIEROS HISTÓRICOS 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE PÉRDIDAS Y  GANANCIAS 
. 
PERIODOS 2009 % 2010 % 2011 % 
INGRESOS       
Venta 
254.012,00 100.00% 312.567,77 100.00% 359.452,94 100.00% 
Costo de venta 
175.654,98 69.15% 223.786,99 71.60% 259.592,91 72.22% 
Utilidad bruta en ventas 
78357.02 30.85% 88780.78 28.40% 99,860.03 27.78% 
GASTOS OPERACIONALES       
Gastos de venta 
13,821.24 5.44% 16,420.97 5.25% 18,884.12 5.25% 
Gastos de Administración 
78,995.58 31.10% 91,035.52 29.13% 103,320.48 28.74% 
Pérdida en operación 
-14459.80 -5.69% -18675.71 -5.97% -22344.57 -6.22% 
GASTOS FINANCIEROS 
3423.87 1.35% 2876.90 0.92% 3,308.44 0.92% 
Otros Ingresos 
Operacionales 
1526.00 0.60% 1789.00 0.57% 2057.35 0.57% 
Pérdida neta del ejercicio 
-16357.67 -6.44% -19763.61 -6.32% -23595.65 -6.56% 
 
Fuente: Libros contables Empresa “H&P NIKO CIA. LTDA”. 
 
 
3.2. Análisis de estructura 
 
 
El análisis estructural, permite conocer la distribución de los  activos, pasivos, patrimonio y el 
estado de resultados, según las operaciones financieras y operativas realizadas en un periodo 
determinado. 
Cada empresa es diferente por lo que se debe valuar individualmente, puesto que no se puede 
generalizar, sin embargo si podemos determinar la situación como negativa o positiva. 
 
 
En el año 2009, se puede apreciar que el costo de ventas es del 69.15%, lo que indica  que las 
compras son elevadas y es posible que los inventarios estén estancados por cuanto la utilidad bruta 
del periodo es del  30.85%, frente a los gastos que reflejan el 31.10% lo que nos hace deducir que 
existe una deficiente administración de los recursos por lo que es necesario emplear a más personal 






posible que se necesiten el contador a tiempo completo para optimizar resultados en un tiempo más 
corto y dentro del plazo de presentación. 
 
Para el caso de los suministros es necesario tener los útiles que se van a utilizar dentro del mes para 
evitar el gasto innecesario en materiales que seguramente serán utilizados una única ocasión. 
 
En los gastos de ventas que apenas reflejan el 5.44%, deja entre ver que la empresa carece de una 
planificación de ventas que debería ser su fortaleza dado que el producto tecnológico necesita estar 
siempre recordando a los clientes la innovación que ofrece el mundo globalizado en el que vivimos. 
 
Los gastos financieros que son del 1.35% son básicamente los pagos por intereses del préstamo con 
el que se sustenta la empresa para cubrir sus obligaciones. 
 
Los otros ingresos que representan el 0.60% está identificado por aquellos servicios de 
mantenimiento que se prestan a particulares como complemento de los productos que se ofrecen. 
 
Con esta administración la empresa en el periodo 2009 obtiene una pérdida del -6,44% que nos 
presenta la necesidad de reestructurar los gastos y mejorar la fuerza de ventas   para obtener un 
































Cuadro No 03 
ANÁLISIS ESTRUCTURAL 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 
ACTIVO 2010 % 2011 % 
ACTIVO CORRIENTE         
CAJA – BANCOS 15,987.65 2.71% 10,391.97 1.83% 
CUENTAS POR COBRAR 200,665.25 33.95% 249,211.60 43.98% 
INVENTARIOS 218,025.02 36.89% 152,617.51 26.94% 
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 43,134.00 7.30% 50,466.78 8.91% 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 477,811.91 
 
462,687.86 
 ACTIVO FIJO 
   
  
 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 67,628.00 11.44% 54,759.15 9.66% 
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 23,456.98 3.97% 26,506.39 4.68% 
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 6,543.89 1.11% 7,329.16 1.29% 
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 8,765.98 1.48% 9,730.24 1.72% 
TOTAL ACTIVOS FIJOS 88,862.89 
 
78,864.46 
 OTROS ACTIVOS 
   
  
OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 
   
  
OTROS ACTIVOS 4,321.89 0.73% 5,056.61 0.89% 
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00 3.38% 20,000.00 3.53% 
TOTAL OTROS ACTIVOS  24,321.89 
 
25,056.61 
 TOTAL ACTIVOS  590,996.69 100.00% 566,608.93 100.00% 
PASIVO         
PASIVO CORRIENTE   
 
  
 CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 70,897.65 12.00% 72,765.32 12.84% 
OBLIGACIONES INST FINANCIERAS 56,617.12 9.58% 42,462.84 7.49% 
OBLIGACIONES ADMINISTRACION 
TRIBUTARIA 43,903.40 7.43% 44,240.73 7.81% 
OBLIGACIONES CON EL IESS 49,525.92 8.38% 50,655.32 8.94% 
BENEFICIOS SOCIALES POR PAGAR 44,454.32 7.52% 45,251.55 7.99% 
PROVISIONES 36,884.10 6.24% 37,654.23 6.65% 
OTROS PASIVOS A CORTO PLAZO 81,268.86 13.75% 82,409.14 14.54% 
TOTAL PASIVO CORRIENTE 383,551.36 64.90% 375,439.13 66.26% 
PASIVO LARGO PLAZO         
OBLIGACIONES LARGO PLAZO 67,000.00 11.34% 68,500.00 12.09% 
PROVISIONES JUBILARES 22,543.89 3.81% 25,249.16 4.46% 
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 89,543.89 15.15% 93,749.16 16.55% 
TOTAL PASIVO  473,095.25 80.05% 469,188.29 82.81% 
PATRIMONIO   
 
  
 CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 150,000.00 25.38% 150,000.00 26.47% 
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y 
ESTATUTARIA) 5,634.88 0.95% 6,592.81 1.16% 
RESERVA DE CAPITAL 12,687.84 2.15% 14,844.77 2.62% 
PERDIDAS AÑOS ANTERIORES -30,657.67 -5.19% -50,421.28 -8.90% 
PERDIDA DEL EJERCICO -19,763.61 -3.34% -23,595.65 -4.16% 
TOTAL PATRIMONIO NETO 117,901.44 19.95% 97,420.65 17.19% 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 590,996.69 100.00% 566,608.93 100.00% 










Cuentas del activo 
En el activo corriente, la cuenta de clientes por cobrar de $249,211.60 representa el 43.98%, lo que 
demuestra el alto porcentaje de capital de trabajo en crédito concedido clientes, lo que quiere decir 
que la cartera se mantiene en ascenso con respecto al 33.95% del periodo inmediato anterior y 
denota  mayores dificultades con respecto a la  recuperación.  
En cuanto a los inventarios con $152,617.51 que representan el 26.94% del total de la inversión, 
comparando con el 36.89% del periodo anterior podemos deducir que los  productos que forman 
parte del inventario se los vendido con promociones para evitar la discontinuidad dado que al ser 
productos tecnológicos su utilidad está basada en el tiempo y la globalización, por lo que urge 
personal que organice los despachos, y planifique la reposición de la mercadería oportunamente, el 
inventario está constituido básicamente por artículos que no son competencia para el mercado, 
debido a la acumulación de los mismos y la falta de personal que se encargue de esa área 
exclusivamente.    
También se puede atribuir al sistema, puesto que no descarga el producto al momento de la venta 
directamente, sino que requiere un proceso adicional para que esto ocurra, con ello no se puede 
revisar que  productos que tienen mayor rotación en ventas y de esta manera reponer el inventario 
en el momento adecuado. 
Las cuentas de otros activos corrientes abarcan aquellos rubros como impuestos  y préstamos a 
empleados, teniendo un margen de 8.91% respecto al 7.30% del periodo anterior lo que indica que 
los préstamos a empleados han aumentado.   
En el activo fijo, demuestra en porcentajes un 13.92% respecto al 15.04% del periodo anterior con 
lo que podemos deducir que se vendió parte de lo9s muebles y enseres para dar liquidez a la 
empresa. 
 
En otros activos están inmersas las representaciones que tiene la empresa y que están en riesgo por 
el declive que se mantiene por tres años consecutivos que demuestran un 4.12% respecto al 4.42% 
del periodo anterior, lo que nos indica que la empresa tiene pagos anticipados de publicidad y 
arriendos que se incrementan por motivo de inflación básicamente, así también las retenciones que 
por ley le han efectuado a la misma. 
 Cuentas del pasivo 
La empresa se encuentra financiada en un 80.05% por deudas a terceros, de los cuales el 12.84% 






IESS, Administración Tributaria, Beneficios Sociales representan 38,87% lo que nos indica que la 
mayor parte de las obligaciones son de corto plazo. 
El pasivo a largo plazo representa el 16.55% básicamente es el préstamo que mantiene la empresa y 
las provisiones jubilares. 
Cuentas del patrimonio 
La empresa tiene un patrimonio del 19.95% y el rubro más importante se encuentran en el capital 
suscrito de $150.000,00 con un porcentaje del 26.47% que es el sustento de las perdidas 
consecutivas de los tres últimos años de $50.421,28, con un porcentaje relativo de 8.90%. En esta 
empresa se ha venido a desgastar el capital contable. 
En resumen, la empresa cuenta con el 80.85% de activos corrientes, siendo las cuentas más 
importantes, las cuentas por cobrar clientes y los inventarios, entre las dos suman $401.829,11 que 
son parte del capital de trabajo.  
Según estos datos, el capital de trabajo neto tiene un margen de  $87.248.73 ($462.687,86- 
$375.439,13), es decir el 15.40% está destinado a cubrir las obligaciones  de proveedores, pago del 
principal y las obligaciones fiscales; por esta razón, la empresa se ve obligada cada vez a solicitar 
préstamos emergentes de sobregiros  bancarios.    
Los pasivos suman un total de $469.188,28 de los cuales el 66.26% de la inversión total, es deuda 
corriente, y el 16.55% es deuda a largo plazo, esto demuestra que la empresa se apalanca de crédito 
sin interés que ofrece el proveedor, pero a la vez se otorga crédito muy extendidos a sus clientes. 
El patrimonio de $97.420,67 frente al total de activos es el 17.19%, lo que demuestra que  la 
empresa depende del crédito de los proveedores, lo que en determinado momento significara riesgo 












Cuadro No 04 
 
ANÁLISIS ESTRUCTURAL 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE PÉRDIDAS Y  GANANCIAS 
 
Periodo: 2010 % 2011 % 
INGRESOS 
    
Ventas 
312.567,77 100.00% 359,452.94 100.00% 
Costo de venta 
223.786,99 71.60% 259,592.91 72.22% 
Utilidad bruta en ventas 
88780.78 28.40% 99,860.03 27.78% 
GASTOS OPERACIONALES 
    
Gastos de ventas 
16.420,97 5.25% 18.884,12 5.25% 
Gastos de administración 
91.035,52 29.13% 103.320,48 28.74% 
Pérdida en operación 
-18.675,71 -5.97% -22.344,.57 -6.22% 
GASTOS FINANCIEROS 
2876.90 0.92% 3,308.44 0.92% 
Otros Ingresos 
1789,00 0.57% 2057,35 0.57% 








Las ventas durante el año 2011 ascienden a $359,452.94, demuestra que la empresa ha tenido un 
buen nivel de ventas durante el periodo. Seguramente se pudo tener un resultado mejor si se 
hubiese ofertado productos con mayor tecnología que es la regla de este mercado.  
 
En cuanto a los costos, el valor de $259,592.91, en relación con el periodo año anterior, se ha 
mantenido en los mismos términos de 71% a 73%, demostrando que en cierto modo, los precios 
con los proveedores se ha logrado mantener en las mismas condiciones del periodo anterior, 
adicionalmente el aumento también incluye el auto consumo que se hizo para evitar aumentar la 
perdida por obsolescencia de inventarios. 
 
Los gastos de venta mantiene el porcentaje 5.25% lo que indica que no se ha gestionado la 
publicidad que puedo haber tenido un impacto positivo en las ventas de los periodos en cuestión y 
los gastos de administración oscilan en el 28% y 29% que más bien han sido fijos  en ambos 






Pérdida que representa el 6.22% en la operación de $22.344,57, y por tanto la pérdida neta del 
periodo es de $23.595,65 mayor en el 0,24% a la pérdida del año anterior.  
 
La empresa debería establecer políticas de gestión como las siguientes: 
 
Adquirir productos con mayor tecnología, considerando la posibilidad de volver a ser importadores 
directos lo que les permitiría reducir el costo que asumen como comercializadores y contar con 
garantía de las marcas que producen los productos.  
 
Considerar distribuir los productos a minoristas a nivel nacional, ya que se cuenta con  productos 
suficientes en stock para provincias. 
 
Realizar entregas de productos a domicilio con un recargo mínimo por el transporte.  
 
Realizar entrevistas a clientes, proveedores, intermediarios, competencia y otros grupos externos, 
para conocer la percepción  de la atención que se encuentra brindando la empresa, y así poder 
conocer a  cabalidad las necesidades de los clientes y la demanda insatisfecha. 
 
Se debe aplicar una política de descuentos por pronto pago para motivar a los clientes que cancelen 
sus facturas en un plazo menor, esto le significaría a la empresa contar con una mejor liquidez y no 
tener necesidad de solicitar préstamos emergentes de sobregiros.  
 
Las principales políticas de compra que se deben implementar son las siguientes: 
 
 Mantener continuidad en el abastecimiento de los productos 
 Evitar mantener productos de fácil discontinuidad que se encuentran en bodega. 
 Enfatizar en el servicio de  mantenimiento que forman parte de los ingresos de la empresa 
 Seleccionar los proveedores con las características necesarias requeridas para la empresa. 
 Atender oportunamente los proveedores. 











3.3. Análisis de tendencia 
 
En el análisis horizontal, lo que busca es determinar la variación absoluta o relativa que haya 
sufrido cada rubro de los estados financieros en un periodo respecto a otro. Determina cual fuel el 
crecimiento o decrecimiento de una cuenta. Este  análisis permite determinar  el comportamiento 
de la empresa en un periodo con respecto a otro siendo su resultado bueno, malo o regular. 
Esta información permite realizar proyecciones y determinar  metas, puesto que una vez 
identificadas las causas y los efectos  del comportamiento financiero de la empresa, se procederá 
con la mejora de los mismos,   
 
 
Cuadro No 05 
 
ANÁLISIS DE TENDENCIA 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 
 
Periodos: 2010 2011 Variación % 
ACTIVO 
    
Activo corriente 
     
CAJA – BANCOS 15,987.65 10,391.97 -5,595.68 -35.00% 
CUENTAS POR COBRAR 200,665.25 249,211.60 48,546.35 24.19% 
INVENTARIOS 218,025.02 152,617.51 -65,407.50 -30.00% 
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 43,134.00 50,466.78 7,332.78 17.00% 
Total activo corriente 
477,811.91 462,687.86 -15,124.05 -3.17% 















Cuentas del activo 
Dentro de la posición financiera de la empresa “H&P NIKO CIA. LTDA.” para el año 2011, el 
total del activo corriente disminuye en $15.124,05, este decrecimiento obedece a la pobre gestión 
de recuperación de cartera que hay dentro de la empresa representado en un crecimiento del 
24.19% que en valores indican $ 48.456,35; en consecuencia la liquidez reflejada en Caja Bancos 
disminuye en $5.595,68 correspondiente al 35%, por cuanto la cartera se mantiene ascendente 
imposibilitando la adquisición de mercadería con tecnología de punta.  
 
Cuando las ventas se incrementan generalmente la cartera sube, situación que en este caso se ha 
dado, porque se ha inflado en un 24.19% la cartera. 
 
Los inventarios han disminuido en un  en $65.407,40 que representa el 30% menor en relación al 
periodo inmediato anterior; esto se refleja el auto consumo que se dio durante el año 2011. La falta 
de decisión la empresa, de negociar con los proveedores para que acepten la devolución de 
productos que están estancados en la bodega no ha permitido tener un verdadero despegue de 
ventas, por cuanto la demanda necesita mayor capacidad tecnológica en los equipos de 
computación sea para uso personal más aun de empresas.  
 
Los Otros Activos Corrientes que reúnen las cuentas fiscales de pagos anticipados, se incrementan 
en $7.332,78 por retenciones en la fuente acumuladas de años anteriores, esta cuenta no ha 
disminuido debido a que al mantenerse la perdida consecutiva se podría perder el derecho a utilizar 



























Cuadro No 06 
 
ANÁLISIS DEL ACTIVO NO CORRIENTE 
 
PERIODO 2010 2011 Variación % 
Activo no corriente 
    
 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 67,628.00 54,759.15 -12,868.85 -19.03% 
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 23,456.98 26,506.39 3,049.41 13.00% 
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 6,543.89 7,329.16 785.27 12.00% 
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 8,765.98 9,730.24 964.26 11.00% 
OTROS ACTIVOS 4,321.89 5,056.61 734.72 17.00% 
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00 20,000.00 0.00 0.00% 
Total activo no corriente 113,184.78 103,921.07 -9,263.71 -8.18% 
    Elaborado por Mónica Vega y Hans Mera 
 
 
En los activos fijos, las cuentas que tienen variación son: equipos de computación por $3.049,41, 
Otros activos tangibles $785,27 y Otros Activos Diferidos por $734,72, los Otros activos 
corresponden a herramientas para realizar mantenimiento a computadores que es parte de la 
actividad de lo empresa.  
 
Cuadro No 07 
 
ANÁLISIS DEL PASIVO 
PERIODO 2010 2011 Variación % 
PASIVO 
    
Pasivo corriente 
    
CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 70,897.65 72,765.32 1,867.67 2.63% 
Obligaciones Inst Financieras 56,617.12 42,462.84 -14,154.28 -25.00% 
Obligaciones Adm Tributaria 43,903.40 44,240.73 337.33 0.77% 
Obligaciones con el IESS 49,525.92 50,655.32 1,129.40 2.28% 
Beneficios Sociales por  Pagar 44,454.32 45,251.55 797.23 1.79% 
Provisiones 36,884.10 37,654.23 770.13 2.09% 
Otros Pasivos 81,268.86 82,409.14 1,140.28 1.40% 
Total pasivo corriente 383,551.36 375,439.13 -8,112.23 -2.12% 
PASIVO LARGO PLAZO 
    
OBLIGACIONES LARGO PLAZO 67,000.00 68,500.00 1,500.00 2.24% 
PROVISIONES JUBILARES 22,543.89 25,249.16 2,705.27 12.00% 
Total pasivo 473,095.25 469,188.28 -3,906.97 -0.83% 










El pasivo total en relación al año 2010 decrece en $3.906,97, de los cuales $1.867,67 corresponden 
a las cuentas de proveedores representa 2.63%, debido a que se pagó a aquellos que por política 
interna de los mismos no despachan mercadería sin el pago de la factura inmediata anterior 
vencida. Las Obligaciones Financieras ha decrecido  en $14.154,28 por el pago del principal, las 
obligaciones con la administración tributaria en $ 337,33 correspondiente a los impuestos por pagar 
del periodo, las obligaciones con el IESS crecieron en $1.129,40 correspondiente al pago de 
beneficios, así como los beneficios sociales por pagar crecieron  en $797,23, las provisiones en 
$770,13 que indica la empresa esta provisionando los beneficios sociales  y otros pasivos 
aumentaron en $ 1.140,28. En cuanto a los pasivos a largo plazo tenemos en otros activos 
intangibles que son las representaciones que tiene la empresa de sus marcas   $ 1500  y las 
pensiones jubilares 2.705,27 El objetivo de los directivos de la empresa en principio, era no caer en 
mayor endeudamiento, sin embargo este propósito no se consigue, porque el endeudamiento se 
incrementa en otras cuentas.  
Los parámetros de negociación con los proveedores, deben reestructurarse de tal forma que se 
mantenga el apalancamiento se debe considerar el hecho de que los proveedores buscaran mayores 
garantías, que la empresa tendrá que cubrir aunque eso implique comprometerse con un proveedor 
exclusivo.    
 
Cuadro No 08 
 
ANÁLISIS DEL PATRIMONIO 
PERIODO 2010 2011 Variación % 
PATRIMONIO 
    
Capital Suscrito 150,000.00 150,000.00 0.00 0.00% 
Reserva( Legal, Facultativa y 
estatutaria) 5,634.88 6,592.81 957.93 17.00% 
Reserva de Capital 12,687.84 14,844.77 2,156.93 17.00% 
Pérdidas años anteriores -30,657.67 -50,421.28 -19,763.61 64.47% 
Pérdida  del ejercicio -19,763.61 -23,595.65 -3,832.04 19.39% 
Total patrimonio 117,901.44 97,420.65 -20,480.79 -17.37% 





El patrimonio  se ve modificado por el incremento de $2.156,93, como aporte reserva de capital , 
en cuanto a las pérdidas acumuladas al año 2011 se incrementó  en $19763.61, a este valor 
preocupa a los socios por cuanto el 64.47% esta las perdidas con este comportamiento se debe 
tomar medidas correctivas urgentes para evitar el cierre de la empresa.  El capital contable se 
modifica de $117.901,44 a $97.420,65 con la pérdida del año del periodo 2011 con esto el 








A pesar de los esfuerzos de los directivos de la empresa, por mejorar el patrimonio, sin embargo no 
es suficiente, apenas su posición frente a la inversión total se encuentra en el 17.37%. De continuar 
las cosas como están, la empresa tendría serias limitaciones de desarrollo. El capital se debería 
incrementar hasta alcanzar por lo menos un 30%. De ahí la importancia de incrementar las ventas 
con la oferta de nuevas líneas de productos, pero sin acudir a más endeudamiento.  
Cuadro 09 
 
ANÁLISIS DE TENDENCIA 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
ESTADO DE PÉRDIDAS Y  GANANCIAS 
 
Periodos: 2010 2011 Variación % 
INGRESOS 
    
Ventas 312.567,77 359.452,94 46.885,17 15.00% 
Costo de venta 223.786,99 259.592,91 35.805,92 16.00% 
Utilidad bruta en ventas 88.780,78 99.860,03 11.079,25 1.00% 
GASTOS OPERACIONALES 
    
Gastos de ventas 16.420,97 18.884,12 2.463,15 15.00% 
Gastos de administración 91.035,52 103.320,48 12.284,96 13.49% 
Depreciación  7543.87 8675.45 1131.58 15.00% 
Pérdida en operación 18675.71 22344.57 3668.86 1.00% 
GASTOS FINANCIEROS 2876.90 3308.44 431.54 15.00% 
Otros Ingresos. 1789.00 2057.35 268.35 15.00% 
Pérdida neta del ejercicio -19763.61 -23595.65 -3832.04 19.39% 
       Elaborado por Mónica Vega y Hans Mera 
 
 
Las Ventas reflejan un incremento de $46.885,17 relacionado con el año 2010, que es el 15% de 
crecimiento; se puede decir, que ha tratado de mantenerse en el mercado. La empresa como se 
puede apreciar, no está aprovechando  seriedad en el servicio, se mantiene prácticamente solo con 
clientes conocidos, y no se quiere arriesgar con nuevos mercados, por temor se ha explicado, a 
perder el control en ofrecer una buena atención, como se lo viene haciendo. 
 
El costo de ventas tiene un incremento de  16%, que es superior al crecimiento de las ventas (15%), 
esto hace que la utilidad bruta apenas se haya incrementado en el 1%.  
 
En los gastos de operación, los que tienen un mayor incremento son los gastos de administración en 






gastos de ventas se aumentan en el 15%, que es porcentaje mayor al incremento de los gastos 
administrativos 13.49%.  
 
Los gastos financieros  de $431.54, corresponden al endeudamiento bancario representa 15%.Estos 
análisis justifican claramente el hecho que la empresa tenga una perdida por dos años consecutivos 
que representa el 19.39% lo que hace inaplazable la reestructuración financiera de la empresa. 
 
3.4.  Estado de Origen y  Aplicación de fondos 
 
El Estado de Origen y Aplicación de Fondos, explica cómo se han movilizado los recursos 
financieros durante el periodo analizado determinando el origen de las fuentes y cuales ha sido sus 
aplicaciones.  
 
El estado además de revelar las variaciones cuantitativas, facilita la información necesaria para 
investigar las causas que influyeron en la estructura económica financiera de la empresa. 
 
“Este estado se utiliza para pronosticar posibles situaciones de riesgo que tenga la empresa, pero su 
objetivo principal está centrado en la utilidad que tiene para evaluar la procedencia y utilización de 
fondos en el largo plazo, este conocimiento permite que el administrador financiero planeé mejor 
los requerimientos de fondos futuros a mediano y largo plazo.”1 
El término fondos puede utilizarse para designar el efectivo o el capital de trabajo, y como se sabe 
los dos son estrictamente necesarios para el buen funcionamiento de la empresa, el primero para 
pagar las cuentas pendientes y el segundo para las negociaciones a largo plazo, la utilización del 
capital de trabajo en la preparación del Estado de Origen y Aplicación de fondos se basa en que los 















Clasificación del origen y aplicación de fondos: 
El origen de fondos de caja son todas aquellas partidas que aumentan el efectivo de la empresa, 
mientras que las aplicaciones o usos de fondos son todas aquellas partidas que la disminuyen. 
Origen de fondos 
 Disminución de activos. 
 Aumento de pasivos. 
 Utilidades netas después de impuestos. 
 Depreciación y otros cargos a resultados que no requieran pagos en efectivo. Son asientos 
de ajustes contables que se convierten en fuentes indirectas de fondos.  
 Ventas de acciones, emisión de bonos. 
Las aplicaciones o usos de fondos se determinan en los siguientes casos: 
Aplicación o uso de fondos 
 Aumento de activos. 
 Disminución de pasivos. 
 Pérdidas. 
 Pago de dividendos. 
 Readquisición o retiro de acciones. 
Este estado financiero considera el saldo inicial en caja los movimientos realizados en el periodo de 
fuentes y usos de fondos y el saldo final en caja, es decir, conocemos cuanto fue el saldo inicial, de 

























Cuadro No 10 
 
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACIÓN DE FONDOS 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE 2011 
 
ACTIVO             
EFECTIVO AL INICIO DEL PERIODO       15,987.65   
FUENTES DE EFECTIVO             
DISMINUCIÓN DEL ACTIVO 






















AUMENTO DE PASIVO 
     
  





OBLIGACIONES ADMINISTRACIÓN TRIBUTARIA 337.33 
  
  






























TOTAL AUMENTO DE PASIVO 




AUMENTO DE PATRIMONIO 
     
  
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y ESTATUTARIA) 957.93 
  
  










FUENTES DE EFECTIVO 




USOS DE FONDOS             
AUMENTO DE ACTIVO 
     
  

























TOTAL AUMENTO DE ACTIVO 




DISMINUCIÓN DE PASIVOS 













DISMINUCIÓN DE PATRIMONIO 
     
  















TOTAL USOS DE FONDOS 




REDUCCIÓN DE CAJA         5,595.68   
EFECTIVO AL FINAL DE PERIODO       10,391.97   








La disminución de inventarios representan salida de mercadería realizadas durante el periodo por 
las ventas del mismo, la disminución de los muebles y enseres demuestra que se realizó venta del 
activo para obtener liquidez durante el periodo, el aumento de obligaciones por pagar es como si se 
hubiese recibido dinero o el valor de la causa que representa dicha deuda.  
En el caso del Patrimonio, los incrementos pueden estar dados por aumentos en la reserva legal y 
de capital. 
Sumando todos los componentes señalados de ese grupo se obtienen una cifra total que representa 
el total de los fondos por todas las causas que obtuvo la entidad durante el período analizado. 
Los aumentos de activos son los usos de fondos, por cuanto pueden representar un crédito que 
implica, la falta de recepción inmediata del efectivo, o como es el caso de aumentos de cuentas por 
cobrar, Activos Fijos, etc., que implica una salida de efectivo, o, el aumento de un gasto u otro 
aspecto que corresponda a un destino o utilización de las fuentes. 
 Las disminuciones de pasivo, cuentas por pagar, obligaciones fiscales corresponde a pagos de 
deudas. 
















3.5. Cambios en el Capital de Trabajo Neto 
 
Cuadro No 11 
Capital de trabajo neto 
Periodo 2010 2011 Variación 
Activo corriente 477,811.91 462,687.86   
(-)Pasivo corriente 383,551.36 375,439.13   
Capital de trabajo neto 94,260.55 87,248.73 -7,011.81 




Cuadro No 12 
ESTADO DE VARIACIÓN DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 
EMPRESA H&P NIKO CIA. LTDA. 
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE 2011 
             
Elaborado por Mónica Vega y Hans Mera 
 
ACTIVO           
CAPITAL DE TRABAJO AL INICIO DEL PERIODO   94,260.55 
FUENTES DE EFECTIVO         
DISMINUCIÓN DEL ACTIVO 
   
  
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 964.26 
 
  





TOTAL DISMINUCIÓN DEL ACTIVO 
 
13,833.11   
AUMENTO DE PASIVO 
   
  










TOTAL AUMENTO DE PASIVO 
  
4,205.27   
AUMENTO DE PATRIMONIO 
   
  









TOTAL AUMENTO DE PATRIMONIO 
 
3,114.86   
FUENTES DE EFECTIVO 
  
21,153.23   
USOS DE FONDOS 
   
  
AUMENTO DE ACTIVO 
   
  















TOTAL AUMENTO DE ACTIVO 
  
4,569.39   
DISMINUCIÓN DE PATRIMONIO 
  
  










TOTAL DISMINUCIÓN DE PATRIMONIO 
 
23,595.65   
TOTAL USOS DE FONDOS 
  
28,165.04   
REDUCCIÓN DE CAJA 
   
7,011.81 






El capital de trabajo se inició con $ 477.811,91 y las cuentas de pasivo corriente con $383.551,36, 
al finalizar el periodo los activos corrientes decrecieron por el valor de       $ 462,687.86 y pasivos 
corrientes por el valor de $ 375.439,13, lo que nos da un capital de trabajo neto al final del periodo 
de $87.248,73, compuesto por el capital de trabajo neto inicial, menos la variación del periodo de 
$7.011.81, para obtener finalmente el capital de trabajo neto al final del periodo de $87.248,73. 
 
Si analizamos detenidamente el valor de $87.248,73, este valor está financiado por el capital 
contable. Para la empresa es un capital de trabajo insuficiente que no le permite cumplir con el 
pago de sus obligaciones corrientes.    
 
 




Para evaluar la situación y desempeño financiero de una empresa, el analista requiere de algunos 
criterios. Estos se utilizan frecuentemente como razones, o índices, que relacionan datos 
financieros entre sí. El análisis e interpretación de varias razones permite tener un mejor 
conocimiento de la situación y desempeño financiero de la empresa. 
 
 


















































































Este grupo de razones nos dan información acerca de la capacidad de pago que tiene la empresa 
para responder con sus obligaciones a corto plazo. La razón corriente nos da como resultado 1.23 
veces, lo que indica que se está en el margen mínimo de liquidez. En otras palabras, la empresa 
cuenta con $1,23 por cada dólar de deuda corriente, este dato se confirma con la prueba ácida que 

























De acuerdo a las cifras alcanzadas, el capital de trabajo neto, es bastante limitado, como se ha 
demostrado en los dos análisis anteriores, la empresa constantemente tiene que acudir a solicitar 
sobregiros bancarios para solucionar los problemas de liquidez que se presentan. El valor de 
87.248,73 es financiado por el capital contable.   
 























Para el cálculo de estas razones se considera el año comercial de 360 días, por tanto, con los datos 
obtenidos podemos decir, que la rotación de inventarios es de 1.40 veces en el año, si se relaciona 
con el periodo anterior, en este año hubo una mejor rotación, sin embargo pudo haber sido mejor, si 



































La razón anterior indica que la empresa en promedio dispone de inventarios para vender durante 
257 días aproximadamente, de acuerdo a la rotación que presentan los resultados. Sería importante 
que se trate vender los productos más antiguos para que se adquiera mercadería que pueda salir con 

























































De acuerdo a este resultado, la empresa concede en promedio a sus clientes un crédito de 226 días, 
tiene clientes de volúmenes grandes de compras pero su crédito sobrepasa los 6 meses y es la causa 
principal del desfinanciamiento. El problema surge cuando la empresa no cuenta con el suficiente 
































































La empresa paga a sus proveedores cada 134 días, esto ha permitido que los proveedores vayan en 
aumento en lugar de mantener relaciones comerciales con uno u otro definido. La rotación de las 
cuentas por cobrar es de 1.60 veces, que comparado con la rotación de las compras o pago a 
proveedores es de 2.70 veces lo que confirma un alto desfase entre las compras y las ventas, como 

















































Los activos fijos son los que producen bienes y servicios (ingresos) por tanto miden la relación que 
existe entre el monto de ingresos y el monto de la inversión en activos fijos netos. En este periodo 
en el caso de los activos fijos, nos da un resultado de 4.56 veces, mientras que el año anterior fue 
de 3.52 veces, lo que quiere decir que en este periodo hubo una mejor optimización del uso de estos 
activos.     
 
En el caso de los activos totales (inversión total), en el periodo anterior se alcanzó un resultado de 
0.53 veces, en este periodo el resultado es de 0.63 veces, lo que quiere decir que durante este año  
ha dado una mejor utilización a los recursos totales. 
 
 
























































El endeudamiento de la empresa al 31 de diciembre 2011 se considera más allá de lo normal, el 
66.26% es un endeudamiento alto, en donde se detecta desventajas, puesto que la mayoría de las 
obligaciones son a corto plazo y esto hace que no se pueda apalancar en más tiempo. 
 
Esta es una excelente ventaja, porque la empresa trabaja con el dinero de los proveedores con 
pedidos de cada 45 días. Otra de las ventajas es que este dinero como se ha dicho anteriormente, es 
de crédito espontáneo sin costo de interés. 
 
 La desventaja se detecta cuando los pedidos de productos por la falta de liquidez y decisión de la 
empresa, no se realizan por volúmenes importantes. Esta situación limita la oferta de productos y 





































La propiedad de los socios sobre las inversiones es apenas del 26.47%, a pesar de la situación, 
parece que a los directivos de la empresa se han esforzado por mantener la empresa. El crecimiento 
acelerado de las pérdidas de los años anteriores, con un capital inicial de $150.000,00, les hace 



























































































Estas razones se deben tomar muy en cuenta, ya que son importantes para definir la efectividad de 
la administración de la empresa, y el control sobre costos y gastos. Si se observan estos índices 
desde el punto de vista del inversionista, se analizará la manera de cómo retorna los valores 
invertidos en la empresa, la rentabilidad de los activos y del capital contable.  
 
Para nuestro caso la rentabilidad operacional es de -6.56%, es decir que por cada 100 dólares de 
venta se pierde $6,56  de pérdida operacional. El resultado de estas dos razones indican que los 
resultados del periodo anterior fueron parecidos, la utilidad pérdida operacional fue de 6.32%. 
El rendimiento sobre capital contable es del -16% a diferencia del periodo anterior que fue del 






























Cuadro No 13 
  
CUADRO DE COMPARACIÓN RAZONES  
                     FINANCIERAS     






























































































































Rendimiento sobre Capital -13   -16   % 
Elaborado por: Mónica Vega y Hans Mera 
 
3.7. Análisis F.O.D.A 
 
El análisis FODA es una herramienta de carácter general que permite elaborar un cuadro de la 
situación actual de una empresa, en donde se logra obtener  un diagnóstico de los problemas y 
fortalezas más relevantes, situación que facilita tomar decisiones de acuerdo con los objetivos y 
políticas planteadas en una nueva propuesta de planificación. 
  
Este análisis FODA tiene varias aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de una 
organización y en diferentes unidades de análisis. Se sugiere utilizar esta herramienta 







Esta herramienta de análisis distingue las fortalezas y debilidades de carácter interno de la 
organización, junto con sus oportunidades y amenazas externas que se presentan o se puedan 
presentar. Las variables internas son propias e inherentes a la misma institución y por lo tanto se 
pueden controlar, las variables externas son situaciones que se deben enfrentar pero que no se las 
puede controlar. 
 
Definición breve de cada una de las variables:  
 
- Fortalezas.- Son los factores internos de la organización, tales como capacidades, virtudes o 
elementos positivos que facilitarán o impulsarán el logro de algún componente, tanto de la 
Misión como de la Visión. Son las capacidades humanas y materiales con las que se cuenta 
para adaptarse y aprovechar al máximo las ventajas que ofrece el entorno social y enfrentar con 
mayores posibilidades de éxito las posibles amenazas. 
 
- Debilidades.- Se conoce a los factores internos de la organización que dificultan o impiden el 
logro de algún componente de la Misión y Visión. Comprenden las limitaciones o carencias de 
habilidades, conocimientos, información y tecnología que se padece. 
 
- Oportunidades.- Son los factores del entorno que facilitarán o impulsarán el logro de algún 
componente de la Misión y Visión. Incluye las condiciones, situaciones o factores 
socioeconómicos, políticos o culturales que están fuera del control de la organización, cuya 




- Amenazas.- Son los factores del entorno que dificultará o impedirá el logro de algún 
componente de la Misión y Visión; son hechos o acciones de actores que forman parte del 
entorno en que se desempeña la empresa y que constituyen un factor de riesgo para el 
cumplimiento de la Misión. Son aquellos fenómenos externos que están fuera del control de la 
empresa y que podrían perjudicar o convertirse en una limitante en el desarrollo de la empresa. 
 
Haciendo un resumen podemos decir que las fortalezas de cualquier organización o empresa son 
útiles para explotar oportunidades y contrarrestar amenazas, y además conjuntamente con la 
corrección de debilidades permitir seleccionar las mejores alternativas estratégicas, que permiten 









 A continuación se señalan las fortalezas más relevantes de la empresa H&P Niko Cía. Ltda. 
  
FORTALEZAS 
1 Se distribuyen productos de calidad 
2 El personal es técnico es profesional y competente 
3 El prestigio empresarial se mantiene por la calidad de servicio 
4 Los precios singuen manteniéndose competitivos 
5 Se mantiene la relación de compra con proveedores mayoristas 
6 Las ventas sobre el monto $100 se ofrecen con facilidades de pagos  
 
- Dentro de las fortalezas de la Empresa, está en garantizar a los clientes productos de calidad. 
La garantía mínima en la venta de computadores va de uno a tres años y durante este periodo se 
ofrece servicios de mantenimiento a precios  competitivos. 
 
- El personal especialmente el técnico es profesional y competente, es quien se encarga del 
ensamblaje de las computadoras. Esta es una de las fortalezas que se mantiene y ayuda al 
prestigio  y nombre de la Empresa. 
 
- La mayoría de clientes son leales por la calidad de servicio que se ofrece. El algunos casos  el 
cliente es atendido, en su propia empresa o domicilio.  
 
- A pesar de que la Empresa dejo de ser importador directo, hace el mayor esfuerzo por mantener 
los precios manejables con la competencia, para este objetivo ha realizado alianzas estratégicas 
con distribuidores mayoristas que garanticen no solo la buena calidad del producto, sino 
también mantener los precios bajos.  
 
- Como política de servicio, en las ventas que superan el valor de $100 se ofrecen facilidades de 
pago que pueden hacerlo con cualquier tarjeta de crédito vigente en el mercado. En la compra 
de $300 dólares en adelante se acepta pagos de tres a seis meses sin recargo de intereses; si la 














1 No se realiza importaciones directas  
2 Los niveles de inventario de mercadería no son suficientes 
3 Falta de estandarización de políticas de crédito y cobranzas 
4 El espacio físico del almacén y bodega son insuficientes  
5 Existe una deficiente estructura organizacional de funciones y objetivos 
6 Demasiada influencia de la familia 
7 Falta de decisión y resistencia a los cambios de los Directivos 
 
- La Empresa en la actualidad se ha convertido en vendedora de otros distribuidores, situación 
que en años anteriores no sucedía porque era un importador directo. Esta situación limita 
ofrecer precios más competitivos y tiene que lamentablemente ajustarse a los precios que oferta 
la competencia. 
 
- Como consecuencia de lo anterior, el inventario es insuficiente y no hay la variedad de 
mercadería que se requiere. Hay pedidos que se tienen que diferir en su entrega hasta solicitar a 
otros proveedores.  
 
- Uno de los problemas serios que afronta la Empresa es la ausencia de políticas de crédito y de 
cobranzas. Se observa que no se analiza la credibilidad de algunas empresas y de clientes y se 
conceden créditos, para posteriormente caer en mora frecuentes, restando liquidez y 
disminución de capital de trabajo a la Empresa. No hay reglas definidas de políticas de 
cobranza, y la intervención de la Gerencia es determinante en la tolerancia de cobros a los 
clientes.  
 
De lo anterior se puede deducir la falta de análisis del efecto negativo que causa a la Empresa 
la disminución del Capital de trabajo, que no le permite contar con una aceptable liquidez e 
incremento de inventarios, que tanta falta le hace a la Empresa. 
 
- Otro de los problemas que se ha detectado es la falta de espacio físico para el desempeño 
normal de las actividades del negocio, el espacio de las oficinas de Gerencia es aceptablemente 
cómodo, no así los espacios de contabilidad, departamento técnico, almacén de ventas y 
bodega que son bastante reducidos. Se debe mejorar la imagen en este aspecto, para propia 
comodidad de los clientes que llegan a realizar compras directas. 
 
- Hay una estructura organizacional establecida con determinación de responsabilidades y 
objetivos, como se ha indicado en el Capítulo II, sin embargo se puede decir que no es 






que a veces se delegan, éstas lamentablemente en varios casos se desautorizan y no se cumplen 
con lo medianamente planificado.  
 
- Otro problema que perturba las actividades normales de la Empresa, es la fuerte influencia de 
la familia, que ha sido gravitante, en el sentido de tomar decisiones sin la debida planificación, 
desviando recursos para otras actividades distintas a las funciones de la Empresa; el resultado 
salta a la vista, se ha producido una paulatina descapitalización y no se ha podido renovar los 
inventarios de acuerdo a la alta demanda que solicitan los  clientes. 
 
- Para indicar esta última debilidad sobre la falta de decisión y resistencia a los cambios de los 
Directivos, haremos referencia a la pregunta que se hizo en el Capítulo II sobre los estilos de 
dirección ¿Qué “estilo de dirección” mantienen los directivos de H&P Niko Cía. Ltda. ¿Con 
cuál de estos “estilos de dirección” se los puede identificar? La respuesta es muy difícil de 
intuir, sin embargo se puede hacer el siguiente comentario:  
 
Si tienen un actitud de cambiar las cosas no hay duda que tendrían un estilo de ser “preactivos” 
es decir, no van a tener resistencia a los cambios que urgentemente se deben dar, van a mirar 
las cosas con optimismo, por lo tanto deben planificar con oportunidad y una visión clara hacia 
el futuro, estableciendo metas y objetivos. Sin embargo también se corre el riesgo de que su 
actitud no se positiva y tengan un estilo de dirección reactivo, es decir, que presentan 
resistencia a los cambios, tienen temor de arriesgar, y prefieren dejar las cosas como están. Por 
el bien de la compañía, esperemos que las cosas cambien. 
3.7.3. Oportunidades 
 
Entre las oportunidades más relevantes se pueden mencionar las siguientes: 
 
OPORTUNIDADES 
1 Sitio estratégico de ubicación de la Empresa  
2 Posibilidad de hacer alianzas estratégicas con proveedores  
3 Alta demanda de estos productos en el sector 
 
 
- Se puede decir que la Empresa se encuentra ubicada en un sitio estratégico de la ciudad, porque 
a lo largo de la Av. 12 de Octubre se encuentran las Universidades Católica de Quito, 
Politécnica Nacional, Universidad Salesiana, entre las más importantes y además está rodeada 
de numerosas empresas privadas y públicas y de otros colegios, que demandan un elevado 






que la Empresa siga manteniendo la oportunidad de poder crecer si los recursos de los que 
dispone se racionalizan adecuadamente.  
 
- La posibilidad de hacer alianzas estratégicas con nuevos proveedores le podría abrir 
oportunidades de mejores ventajas de negociación, para ofertar productos a menores precios 
que los que ofrece la competencia, conociendo que ya se tiene un prestigio alcanzado. Es 
importante que mejore el servicio de pos-venta y haga un seguimiento de sus mejores clientes.  
 
 
- Como se indica en la parte anterior, teniendo un sitio privilegiado para las ventas, este debe ser 
aprovechado con la oferta de una variedad de productos que deben adquirirse con una adecuada 
planificación, pero como se requiere de liquidez, esta debe mejorarse primero, con el cambio 
de políticas de crédito y de cobro y segundo, buscar el financiamiento necesario  en otras 
fuentes. Una vez con los recursos, se debería adquirir  la mercadería de más alta demanda y 
rotación y no pensar solamente en mercadería que deja mayores márgenes de beneficio y que 
tienen menor rotación.  
3.7.4. Amenazas 




Posibles cambios de políticas gubernamentales (aranceles, trámites de 
importaciones) 
2 Alto crecimiento de la competencia 
3 Competencia desleal con la oferta de productos de mala calidad 
 
- En toda actividad económica, las políticas gubernamentales y a veces de gobiernos seccionales, 
influyen directa o indirectamente en las actividades de producción, comerciales y de servicios 
de las empresas. En estos días, si miramos con detenimiento la decisión del gobierno de 
prohibir la importación de celulares para mejorar el medio ambiente dice, porque se cree que 
estos son productos contaminantes, no puede ser tan creíble.   
 
- Más bien se intuye, que lo que busca el gobierno es mejorar la Balanza de Pagos disminuyendo 
la brecha del exceso de importaciones, Balanza que se encuentra con saldo negativo, agravado 
adicionalmente con la baja del precio del petróleo.  Este aspecto es mucho más creíble porque 
el Ecuador es uno de los más importantes importadores de celulares en Latinoamérica, de ahí 
que el gobierno busca disminuir este inmenso flujo de salida de divisas.  
 
Para la empresa H&P Niko Cía. Ltda, es un factor que afecta directamente, porque entre sus 






a menores precios en el mercado local.   
 
- El crecimiento de la competencia es otro de los problemas que debe afrontar, de ahí que debe 
buscar nuevas estrategias para realizar sus ventas. Pero la pregunta clave sería ¿Cómo ganarle a 
la competencia?  
 
Veamos lo que dice Edwin Amaya un experto empresario para ganarle a la competencia. 
“Asegúrate de ofrecer el mejor servicio al cliente. No todas las batallas se ganan con precios. 
Está demostrado que muchas se ganan con un excelente servicio. Si tienes diez competidores, 
debes asegurarte que tu compañía ofrece un servicio excepcional. Esto se convertirá en una 
fortaleza que pocos podrán vencer fácilmente. Envíos rápidos, valor agregado, atención pronta 
y personalizada son solamente el principio del éxito” 1 
 
Otro elemento para ganarle a la competencia sería ofrecer algo más que la competencia no 
ofrece por ejemplo: de varias visitas facturadas al cliente que la última sea una visita gratis, 
darle al cliente una atención personalizada, o elaborar una página en internet y realizar ventas 
por medio de ella, que los vendedores que están en contacto con el cliente no sean solo 
vendedores, sino también que sean solucionadores de problemas y de inquietudes que los 
clientes a veces solicitan.  
 
Edwin Amaya dice “Los negocios más grandes en el mundo, basan su éxito en una sola 
premisa, solucionar los problemas de los clientes. Si aprendes a ofrecer soluciones en lugar de 
solamente productos, entonces tus clientes te buscarán sin importar el precio. La gente, en 
todas partes del mundo, necesita soluciones a sus problemas cotidianos y si sabes convertir tu 
producto en una solución, entonces tienes en tu mano la mejor herramienta de marketing que 
existe ¿Qué solucionan tus productos? ¿Cómo mejora la vida de tus clientes gracias a tus 
servicios?” 1 
 
- En referencia al último punto de las amenazas tenemos la competencia desleal, con la oferta de 
productos de mala calidad, en nuestro medio este aspecto no es ninguna novedad. Al final del 
camino el cliente es el Juez que determina el éxito, estancamiento o quiebra de un negocio, 
porque si por casualidad cae en un  mal negocio, con seguridad no va a volver a caer dos veces 
y eso se dará cuenta en muy poco tiempo. La ética y los valores que practiquen de seguro 













4.1. Horizonte de Planeación 
 
El horizonte de planeación se basa en la revisión  documentada de los pedidos realizados por los 
clientes durante un año y que la Empresa no ha podido satisfacer, por falta de planificación y 
organización en sus inventarios.    
 
En tal virtud, se hace necesario realizar un estudio de mercado que permita conocer a ciencia cierta 
cuáles son las necesidades de los clientes en la ciudad de Quito, en el sector donde se ubica la 
empresa, para en base a estos resultados establecer una proyección a 5 años tomando como 
consideración el año 2011como año  que son los documentos fuentes entregados por la empresa y 
el estudio de mercado hacer aplicado a partir de 2012. 
 
 
4.1.1. Estudio de mercado 
 
2“La investigación de mercados es la identificación, recopilación, análisis, difusión y uso 
sistemático y objetivo de la información con el propósito de mejorar la toma de decisiones 
relacionadas con la identificación y solución de problemas y oportunidades de marketing” 
 
3
La investigación de mercados intenta aportar información precisa que refleje la situación real. 
Es objetiva y debe realizarse en forma imparcial. Aunque siempre es influida por la filosofía del 




4.1.2. Objetivos del estudio 
Obtener información que nos ayude a observar la situación real del mercado 
 
Determinar cuáles son los productos más vendidos por nuestra empresa, y así también cuáles son 
los productos que quisieran ser adquiridos por los consumidores. 
 
Identificar cuáles son los precios que las personas estarían dispuestos a pagar por estos productos. 
 
Identificar cuáles son los canales demás atrás comunicación más apropiados para darnos a conocer. 
                                                 
2
 MALHOTRA, Naresh: Investigación de mercados, 5ta ed., 2007, Pearson education, p. 7. 
3







4.1.3 Estructura del mercado 
 
Dentro de la economía, y viéndole desde el punto de vista de los oferentes (vendedores), el 
mercado está definido por grupos grandes, los cuales son:  
 Monopolio,  
 Oligopolio. 
 Competencia perfecta  
 
Para identificar en qué tipo de mercado nos estamos desenvolviendo se analizan cuatro 
variables, tales como son: 
 Número de productores que hay en el mercado 
 Bienes homogéneos o diferenciados 
 Grado de control del precio por parte de la empresa 
 Existencia de barreras de entrada 
 
Analizando estas variables, se puede concluir que la empresa se desenvuelve dentro del mercado de 
la competencia perfecta, ya que existen varios proveedores, compradores, productores de piezas 
para computadoras, etc., y que los precios pueden ser establecidos, a través de la fijación por la 
competencia, pero la empresa tiene el poder de variar sus precios para ganar clientes y superar a su 
competencia, fijando los precios en base a sus costos. 
 
4.1.4. Segmentación de mercados 
 
La segmentación de mercados es la capacidad de dividir a un mercado grande en varias partes 
homogéneas, dependiendo de varias variables, tales como las geográficas, demográficas, 
psicopáticas y conductuales. 
 
4“Segmentar significa dividir el mercado en grupos de personas que tiene características similares 
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Género Masculino, femenino 
Edad De 20 a 59 años 
Estado Civil Todos 





NSE A partir de medio típico 




Personas que ocupen computadores, tanto personales como de escritorio, que 
necesiten de refacciones para estos equipos, así como también de suministros 
relacionados a esto, tales como son papeles para impresora, etc. 
 
4.1.4.1. Tamaño del universo 
 








Tipo de la 
vivienda 
Sexo   
Si 
  Hombre Mujer Total 
Casa/Villa 225,46 240,344 465,804 
Departamento en 
casa o edificio 
180,002 196,918 376,92 
Total 405,462 437,262 842,724 
 
 
















Este cuadro muestra que el sector donde más gente reside en Quito, es el norte de la ciudad. 
 




4.1.4.3. Tamaño de la población 
 
Para el cálculo de la muestra, se aplicará esta fórmula que es de poblaciones finitas y además para 
un N > 30, ya que al momento de realizar el estudio se conoce cuantos exactamente son los 




n = Tamaño de la muestra 
N (Tamaño de la población) = 412.935 
Z (Nivel de confianza) = 95% 
p (Probabilidad de acierto) = 0,5 
q (Probabilidad de error) = 0,5 






















4.2. Pronóstico de ventas 
 
Una vez definidos los nuevos productos para la venta  se procedió a trabajar con los precios de la 
competencia que se mantienen en el sector, que permitirán obtener  la estimación de  flujos de 
efectivo a un horizonte de cinco años. En la primera parte estimaremos  el desembolso de las 
inversiones iniciales y luego estimaremos los gastos de operación requeridos. 
La  estimación de los flujos de efectivo se estructuran en base al estado de resultados real al 31 de 
diciembre del 2011, de ahí que se ha elaborado cuidadosamente paso por paso la aplicación 
metodológica del pronóstico de ventas, de costos y de gastos de operación, hasta la obtención del 
estado de resultados proyectado del periodo 2012 y la proyección hasta el 2016.  
En la preparación de los flujos de efectivo se ha dividido en las siguientes partes: 
 
 Los flujos de efectivo iniciales o de inversión 
 
 Los flujos de efectivo en operación  
 
 Los flujos de efectivo terminal. 
 
 Los flujos de efectivo anual o totales 
La inversión inicial corresponde al monto o valor del desembolso que la empresa requiere para 































Para el presente caso la inversión inicial tiene un valor de 79.985.28 dividida en dos partes: para 
inversiones en adquisición de mercadería, $63.913,75 es decir para satisfacer la línea de tecnología, 
y para capital de trabajo técnicamente detallada en $16.071,53 las mismas que ocurren solo al 
inicio de la vida del proyecto y son el resultado de la proyección de estos rubros para tres meses 
iniciales. 
Los flujos de efectivo en operación son el resultado de las actividades de operación propias de la 
empresa, ingresos menos costos y gastos, para estimar debemos pronosticar cuidadosamente los 
ingresos los costos y los gastos sin considerar las depreciaciones, porque no son flujos de salida de 
efectivo. 
Los flujos de efectivo terminal son aquellos que se relacionan con la liquidación final de la vida del 
proyecto en este caso se han estimado para 5 años. En ningún caso quiere decir que es el fin de la 
empresa, que deberá seguir con la implementación o expansión de nuevos proyectos. Los flujos 
terminales por una parte provienen de capital de trabajo invertido, que involucra recuperación de 
cartera, venta de inventarios y demás activos corrientes. De otro lado obtenemos flujos de efectivo 
por la liquidación de inventarios, valores de rescate, maquinaria y otros activos que ya no cumplen 
con la tecnología adecuada para seguir utilizando. 
En el cuadro No. 13  se presenta en forma resumida estas tres características de flujos de efectivo 
que se encuentran desglosados en detalle en el anexo 14, y que son la fuente para aplicarse los 





























Cuadro No 14 
Flujos de efectivo esperados periodos 2012 – 2016 
PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
Mercadería 
                                 
63,913.75       
Gastos 16,071.53       
 
1. Inversión inicial 
 
(79.985,28) 
     
2. Flujos de efectivo 
operativo adicional  1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 53,935.43 
3. Flujos de efectivo 
terminal       
Recuperación de Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de 
Inventarios      
12.718,00 
Total flujo de efectivo 
terminal      
57.578,00 
4. Flujo neto de efectivo 
anual 
                               
(79,985.28) 1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 111,513.43 
Elaborado por:AutoresFuente: Besley, Scott. Fundamentos de Administración Financiera McGraw-Hill 
 
Cuadro No 15 
 













Costo de venta 255.655,00 
Utilidad bruta 106.444.50 
Gastos de Operación 64.286,13 
Depreciación 9.730,24 
Utilidad en operación 32.428,13 
Gastos financieros 8.330,96 
Utilidad antes de participación 24.097,17 
Participación trabajadores (15%) 3.614,58 
Utilidad antes de impuestos 20.482,60 
Impuesto  a la renta (24%) 4.915,82 






Para el desarrollo del estado de resultado proyectado es necesario realizar cálculos previos como la 
estimación de volumen, precio de ventas y margen de utilidad que en nuestro proyecto es del 40% 
en relación al costo de venta y ventas como se puede observar en el anexo 
4.2.1. Presupuesto de Costos y Ventas 
 
Los ingresos y costos proyectados se deben a la compra de mercadería que consta de 20 productos 
que se encuentran detallados a continuación en el cuadro 15  cada uno con su costo y precio de 
venta unitario, luego se procedió a hacer los cálculos de ventas anuales. 
 
 
Cuadro No 16 





















INTEL CORE I3 1 1 220 Unid   360.00         79,200.00             515.00       113,300.00  
INTEL CORE I7 2 1 150 Unid   450.00         67,500.00             625.00         93,750.00  
INTEL COR I5 3 1 120 Unid   390.00         46,800.00             530.00         63,600.00  
CAMARAS CANON                               -                       -                        -    
12 MEGA PIXELES 4 1 95 Unid     90.00           8,550.00             126.00         11,970.00  
10 MEGA PIXELES 5 1 75 Unid     79.00           5,925.00             110.60           8,295.00  
8 MEGA PIXELES 6 1 50 Unid     70.00           3,500.00               98.00           4,900.00  
RECARGAS                 
TONER SAMSUNG 7 1 120 Unid       9.00           1,080.00               12.60           1,512.00  
TONER HP 8 1 200 Unid       9.00           1,800.00               12.60           2,520.00  
TONER CANON 9 1 150 Unid       8.00           1,200.00               11.20           1,680.00  
CARTUCHOS                 
SAMSUNG  SCX 
4200 10 1 150 Unid     15.00           2,250.00               21.00           3,150.00  
EPSON TX 420 11 1 120 Unid     10.00           1,200.00               14.00           1,680.00  
CANON CI 41 
COLOR 12 1 140 Unid     15.00           2,100.00               21.00           2,940.00  
ACCESORIOS                 
COOLER 13 1 200 Unid       4.00              800.00                 5.60           1,120.00  
MEMORY FLASH 4G 14 1 350 Unid       6.00           2,100.00                 8.40           2,940.00  
AUDIFONOS 15 1 300 Unid       7.00           2,100.00                 9.80           2,940.00  
LAPTOS                 
MARCA HP 16 1 30 Unid   450.00         13,500.00             697.50         20,925.00  
MARCA TOSHIBA 17 1 20 Unid   510.00         10,200.00             790.50         15,810.00  
MARCA HACER 18 1 15 Unid   390.00           5,850.00             604.50           9,067.50  
TOTALES            255,655.00         362,099.50  









4.3. Los gasto de operación 
Los gastos operacionales se deben al incremento del personal en ventas, la nueva mercadería y 




Cuadro No 17 
 
Gastos Operacionales  
 
DETALLE V. MENSUAL 2011 
G. SUELDOS Y BS 2,623.39 31,480.62 
ARRIENDO 1,500.00 18,000.00 
CONTRIBUCIONES 32.00 384.00 
SUMINISTROS DE 
LIMPIEZA 35.00 420.00 
SUMINISTROS DE 
OFICINA 25.00 300.00 
SERVI. BÁSICOS 275.00 3,300.00 
Luz 150.00 1,800.00 
Agua 35.00 420.00 
Teléfono 60.00 720.00 
Internet 30.00 360.00 
MANTENIMIENTO 120.00 1,440.00 
COMBUSTIBLE  120.00 1,440.00 
PUBLICIDAD 120.00 1,440.00 
UNIFORMES 100.00 1,200.00 
COMISIONES 301.75 3,621.00 
IMPREVISTOS 105.04 1,260.51 
TOTAL  GASTOS 5,357.18 64,286.13 
% DE IMPREVISTOS 2%   
COMISIÓN EN VENTAS 1%   
 
                                        Elaborado por: Mónica Vega y Hans Mera 
   
 
La depreciación de los activos es de 9730.24 dólares y su cálculo se remonta al balance histórico de 
la empresa 
 
Los gastos financieros son resultado del préstamo que se va a adquirir para el financiamiento de la 
compra de mercadería, el préstamo se realizará en el banco del pacifico por el valor de 79.985.28 
dólares a una tasa de interés del 12% a  3 años, en el anexo  se puede encontrar la tabla de 







Luego de las deducciones de la participación de trabajadores e impuestos, hemos obtenido una 
utilidad de $15.566,77 para el primer año proyectado. 
 
4.4. El presupuesto y los flujos de efectivo 
 
 
Los flujos de efectivo proyectados para los próximos 5 años se basan en el estado de resultado, con 
un crecimiento del 5% de año a año. A continuación se visualiza el estado de flujo de efectivo. 
Cuadro No 18 
 
Estado de flujos de Efectivo proyectado periodo  2012 – 2016 
 
PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.073.62 
     
Inversión inicial (79.987,37) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 362099.50 399214.70 440134.21 485247.96 534985.88 
Costo de ventas 
 255,655.00 287,228.39 322,701.10 362,554.68 407,330.19 
Utilidad bruta 
 106,444.50 117,355.06 129,383.96 142,645.81 157,267.01 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 32,428.13 39,930.48 48,360.88 57,822.40 68,429.09 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 24,097.17 34,586.11 46,381.88 57,822.40 68,429.09 
Participación e impuestos 35,40% 8,530.40 12,243.48 16,419.18 20,469.13 24,223.90 
Utilidad neta 
 15,566.77 22,342.63 29,962.69 37,353.27 44,205.19 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 25,297.01 32,072.87 39,692.93 47,083.51 53,935.43 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 53,935.43 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                               
(79,985.28) 1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 111,513.43 












4.5. El Punto de Equilibrio 
 
Para conocer hasta donde la empresa debe vender para cubrir sus costos de operación y generar 
utilidad, es necesario calcular el punto de equilibrio como herramienta que nos ayuda a la correcta 
toma de decisiones.  
 
El punto de equilibrio no es otra cosa que los ingresos totales cubran los costos totales. Los 
ingresos totales se determinan: el número de productos vendidos por el precio unitario de venta. 
Los costos totales se determinan: el número de unidades vendidas por el costo de venta de cada 
unidad. Podríamos decir entonces que el punto de equilibrio recoge el nivel mínimo de unidades 
que se deben vender para que la empresa pueda operar y cubrir sus costos. 
Para elaborar el punto de equilibrio en el estado de pérdidas y ganancias proyectado al 31 de 
diciembre de 2012 deben estar perfectamente estructurados los costos de la empresa como se 







































Cuadro No 19 
 
Clasificación de costos variables y fijos periodo 2012 
 
Estado Pérdidas y Ganancias Proyectado 2012 Costo variable Costo fijo 
Ventas 362,099.50     
Costo de venta 255,655.00 255,655.00   
Utilidad bruta 106,444.50     
GASTOS DE VENTA       
Gastos de personal de venta       
Sueldo 16,680.00 16,680.00   
Beneficios Sociales 3,141.00 3,141.00   
Aporte patronal IESS 2,026.68 2,026.68   
Fondos de Reserva 1,389.96 1,389.96   
Arriendo 18,000.00   18,000.00 
Mantenimiento 1,440.00 1,440.00   
Combustible 1,440.00 1,440.00   
Publicidad 1,440.00 1,440.00   
Uniformes 1,200.00 1,200.00   
Comisiones 3,621.00 3,621.00   
Imprevistos 1,260.51 1,260.51   
Total Gastos de ventas 51,639.15 33,639.15 18,000.00 
Gastos personal de administración     
Sueldo 6,000.00   6,000.00 
Beneficios Sociales 1,014.00   1,014.00 
Aporte patronal IESS 729.00   729.00 
Fondos de Reserva 500.00   500.00 
Contribuciones 384.00   384.00 
Suministros Limpieza 420.00   420.00 
Suministros Oficina 300.00   300.00 
Servicios Básicos 3,300.00 3,300.00 
  
Total Gastos de administración 12.647,00 3.300,00 9,347.00 






















     Cuadro No 20 
 
Punto de equilibriopara mezcla de productos 
Ventas 362,099.50 100.00% 
Costo variable total 292,594.15 80.80% 
Margen de contribución    19.20% 
Costo fijo total   27.347,00 
Punto de  Equilibrio en volumen de ventas 142,468.66 
          Elaborado por: Mónica Vega y Hans Mera  
 
Punto de equilibrio para mezcla de productos: 
 
Costos Fijos Totales  = 27.347,00 
Costos Variables Totales  = 292,594.15 
Margen de contribución = ventas – costos variables 
Punto de equilibrio   = costo fijo total / margen de contribución 
 
Comprobación: 
     Cuadro No 21 
Ventas 142.468,66 
Costo variable (80.80%) 115,121.66 
Costo fijo total 27.347,00 
Ventas en el punto de equilibrio 27.347,00 
Punto de equilibrio 0,00 




Como se indicó anteriormente el punto de equilibrio nos demuestra que al tener ese volumen de 














    Grafico No 11 








4.6. Tasa de rendimiento requerida 
La tasa de rendimiento requerida refleja la oportunidad perdida de gastar o invertir en el presente 
por lo que también se le conoce como tasa de costo de oportunidad.   
En economía hay algunos factores determinantes en las tasas de interés, entre las más importantes 
podemos citar las siguientes: 
 El costo de gestión del dinero en las instituciones financieras 
 La cantidad de dinero existente en el sistema financiero 
 Margen de beneficio que estimen obtener los intermediario financiero 
Para el análisis siguiente se tomará una tasa del 12% para los criterios de evaluación. Esta tasa se 































Cuadro No 22 







 Tasas de Interés 
JULIO 2012 (*) 
TASAS DE INTERÉS ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES 
Tasas Referenciales Tasas Máximas 
 
Tasa Activa Efectiva 
Referencial  
para el segmento: 
% anual 
 
Tasa Activa Efectiva 
Máxima  










Productivo PYMES 11.20 Productivo PYMES 11.83 
Consumo  15.91 Consumo  16.30 
















(*) Nota General: El artículo 6, del Capítulo I “Tasas de interés 
referenciales”, y el artículo 3 del Capítulo II “Tasas de Interés de 
Cumplimiento Obligatorio”, del título Sexto “Sistema de tasas de 
interés”, del Libro I “Política Monetaria-Crediticia”, de Codificación 
de Regulaciones del Banco Central del Ecuador, para el período 
mensual siguiente regirán las últimas tasas publicadas por el Banco 







4.7. Aplicación de herramientas de Evaluación 
La evaluación de un proyecto es una herramienta, la cual al comparar flujos de beneficios y Costos, 
permite determinar sí conviene realizar un proyecto o no, es decir, si es o no rentable, además si 
siendo conveniente, convienen postergar su inicio. 
“Los estudios de Mercado, los técnicos y los económicos entregan la información necesaria para 
estimar los flujos esperados de Ingresos y Costos que se producirán durante la vida útil del 
proyecto, para el presente estudio se debe evaluar un proyecto de expansión, es decir, se utilizarán 
las diferentes herramientas para evaluar los gastos y beneficios esperados de un nuevo producto o 
servicio, con el cual se pretende expandir la empresa dentro de un área geográfica o segmento no 
cubierto actualmente”.6 
Criterios de evaluación financiera que se aplican al proyecto: 
 
 Periodo de Recuperación 
 Valor Presente Neto 
 Tasa Interna de Retorno 
 Índice de Rentabilidad  
4.7.1. Método del periodo de recuperación 
 
Es un método sencillo ya que se fundamenta en determinar el plazo de recuperación del costo de la 
inversión sin embargo es la primera pregunta que se realiza el inversionista. El cálculo se lo puede 
hacer de dos formas: 
1.- Periodo de recuperación tradicional que es aquel método que no toma en cuenta la tasa de 
descuento 
2.- Periodo de recuperación descontado, a diferencia del anterior éste si aplica la tasa de 
descuento. 
Ambos métodos de recuperación  proporcionan información acerca del plazo del tiempo durante 
el cual los fondos permanecerán comprometidos en un proyecto. Por lo tanto, entre más corto sea 
el periodo de recuperación, manteniéndose las demás cosas constantes, mayor será la liquidez del 
proyecto. 
 








 1.- Periodo de Recuperación tradicional (PRtrad.) 
En el cuadro  se muestran los flujos de efectivo esperados calculados en el anexo 08 . Los 
resultados son los siguientes: 
 
 
Cuadro No 23 
 
Flujos de efectivo esperados periodo 2012 a 2016 
 
Períodos 
  Flujos de Efectivo   Valor Acumulado  
2011 0                                (79,985.28)   
2012 1                                     1,748.10                   1,748.10  
2013 2                                     5,537.37                   7,285.47  
2014 3                                     9,792.06                 17,077.53  
2015 4                                  47,083.51                 64,161.05  
2016 5                                111,513.43  
  
 Elaborado por: Mónica Vega y Hans Mera 


















Inversión Inicial     79.985,28 
Valor Acumulado durante los 4 años  64.161,05 

















2.- Periodo de Recuperación descontado (PRdesc.) 
Cuadro No 24 
Flujos de efectivo calculados a la TRR de 12% 
 
En el cuadro No 23. se muestran los flujos de efectivo esperados calculados en el anexo 08 . Los 





Inversión Inicial     79.985,28 
Valor Acumulado durante los 4 años  42.867.38 














Períodos  Flujos de Efectivo   TRR = 12%  Flujos descontados Valor Acumulado 
2011 
                               
(79,985.28) 
 
    
2012 
                                    
1,748.10  
1)12.01(  1,560.81  $1,560.81 
2013 
                                    
5,537.37  
2)12.01(  4,414.36  $5,975.16 
2014 
                                    
9,792.06  
3)12.01(  6,969.80  $12,944.96 
2015 
                                 
47,083.51  
4)12.01(  29,922.42  $42,867.38 
2016 
                               
111,513.43  










Como se describió anteriormente el periodo de recuperación descontado toma en cuenta el valor del 
dinero en el tiempo, en este caso calculamos a la tasa del 12% y se recuperará en 4 años por esa 
razón la inversión se recuperará en un lapso mayor de tiempo 
4.7.2. El valor presente neto (VPN) 
 
 
El Valor Presente Neto (VPN) es el método más conocido a la hora de evaluar proyectos de 
inversión a largo plazo.  El Valor Presente Neto permite determinar si una inversión cumple con el 
objetivo básico financiero que es maximizar la inversión.   
 
El Valor Presente Neto permite determinar si dicha inversión puede incrementar o reducir el valor 
de la Empresa.  Ese cambio en el valor estimado puede ser positivo, negativo o continuar igual.  Si 
es positivo significará que el valor de la empresa tendrá un incremento equivalente al monto del 
Valor Presente Neto.  Si es negativo quiere decir que la firma reducirá su riqueza en el valor que 




En la empresa “H&P NIKO Cía. Ltda.”  los flujos de efectivo descontado se observan en el cuadro 
No. y suman  $ 106.143,10, si restamos el costo original de la inversión de $79.985,28 obtenemos $ 
26.157,82; esta cifra es el valor presente neto que siendo positivo representa un beneficio para los 
inversionistas. 
Cuadro No 25 
 
 Cálculo de flujos de efectivo descontados con TRR 12% 
 
Períodos  Flujos de Efectivo  Valor Presente 
2011 
                               
(79,985.28)   
2012 
                                    
1,748.10  1,560.81  
2013 
                                    
5,537.37  4,414.36  
2014 
                                    
9,792.06  6,969.80  
2015 
                                 
47,083.51  29,922.42  
2016 
                               




                             Elaborado por: Mónica Vega y Hans Mera 
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VPN = Valor Actual Neto de la Inversión. 
0FE = Valor de la Inversión Inicial. 
nFE = Valor neto de los distintos flujos de caja.  
n
k1 = Tasa de retorno del periodo. 




VPN = $ 26.157,82 
Es importante tener en cuenta que el valor del Valor Presente Neto depende de las siguientes 
variables: La inversión inicial previa, las inversiones durante la operación, los flujos netos de 
efectivo, la tasa de descuento y el número de periodos que dure el proyecto.  
4.7.3 La tasa interna de retorno (TIR) 
La tasa interna de retorno - TIR -, es la tasa que iguala el valor presente neto a cero.  La tasa interna 
de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversión de los flujos 
netos de efectivo dentro de la operación propia del negocio y se expresa en porcentaje.  También es 
conocida como Tasa crítica de rentabilidad cuando se compara con la tasa mínima de 
rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto de inversión 
específico. 
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La evaluación de los proyectos de inversión cuando se hace con base en la Tasa Interna de 
Retorno,  toman como referencia la tasa de descuento.  Si la Tasa Interna de Retorno es mayor que 
la tasa de descuento, el proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al mínimo 
requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo.  Por el contrario, si la Tasa 
Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe rechazar pues estima un 
rendimiento menor al mínimo requerido. 
 










Tm = tasa menor 
TM = tasa mayor 
VPN tm =VPN tasa menor 
VPN = Sumatoria de VPN de tasa menor + VPN de la tasa mayor en valores absolutos 
 
Para encontrar la TIR de nuestro proyecto se hizo el procedimiento de tanteo y error, primero se 
encontró un VPN positivo que sabíamos que es del 12% ya que es la TRR del proyecto y se buscó 
una tasa mayor que arroje un resultado de VPN menor y se realizó el cálculo con una tasa del 17%, 






















Cuadro No 26 
 
 Cálculo de flujos de efectivo calculados al 12% y al 17% 
 
Períodos  Flujos de Efectivo  Valor Pres. 12% Valor Pres. 17% 
2011 
                               
(79,985.28)     
2012 
                                    
1,748.10  1,560.81  1,494.10  
2013 
                                    
5,537.37  4,414.36  4,045.12  
2014 
                                    
9,792.06  6,969.80  6,113.88  
2015                                  47,083.51  29,922.42  25,126.12  
2016                                111,513.43  63,275.72  50,862.52  
 
Total 106,143.10 87.641,74 
 
Inversión (79,985.28) (79,985.28) 
 
Valor Presente Neto 26.157,82 7.656,46 














Si los flujos de efectivo se calculan a la tasa de 19.48% el VPN será igual a cero, como la TRR es 














4.7.4. Índice de rentabilidad (IR) 
 
“El índice de rentabilidad mide las ventajas a razón de uno por uno, es decir el valor creado por 
cada dólar invertido” 9 








Una vez que se ha calculado el Valor Presente de los flujos futuros a una tasa de rendimiento 
requerida del 12% se suman los valores y nos da como resultado            $106.143,10, este valor se 
divide para la inversión original del proyecto que en este caso es $79.985.28 y obtenemos como 
respuesta 1.33, lo que significa que por cada dólar invertido en la empresa “H&P NIKO Cía. Ltda.” 
obtenemos como rentabilidad 1.33 dólares o que por cada dólar invertido se obtiene un 33% de 
rentabilidad. 
 
Como se puede observar, su cálculo y su interpretación son muy sencillos ya que su respuesta es la 
capacidad que tiene una empresa de generar beneficios al aceptar el proyecto de reestructuración. 
 
A continuación, se muestra la propuesta de organigrama para la estructura administrativa, por 










                                                 
9
ROSS, Stephen; WESTERFIEL, Randolph; JORDAN, Bradford.Fundamentos de Finanzas Corporativas. McGraw-Hill Interamericana 










Grafico No. 12 
 










































































4.8. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
El análisis de sensibilidad examina por separado los cambios en una variable sobre el VPN del 
proyecto. La mejor forma de organizar la información es establecer un límite superior e inferior 
para las categorías más importantes del proyecto (precio de ventas, costo de ventas, tasa de 
rendimiento requerida). 
Cuando realizamos un análisis de sensibilidad partimos de la situación del caso básico y a 
continuación se cambia en las variables algunos puntos porcentuales específicos por arriba y por 
debajo del valor esperado, si todo lo demás se mantiene constante se calcula un VPN para cada uno 
de esos valores, la gráfica de estos valores nos ayudará a observar con mayor detalle qué variable 
es más sensible a cambios, sus pendientes indicarán en qué variable se debe tomar mayor atención 
para ser cálculos más exhaustivos y precisos y evitar problemas futuros. 
 
Al tratarse de una empresa comercial es muy sensible principalmente a cambios en el precio de los 
productos ya sea porque los aspectos externos toman un papel importante en el desempeño de la 
empresa, la situación política y económica, sin duda son aspectos de mayor importancia al 
momento de presupuestar, las necesidades de orden tecnológico que responden al proceso 
globalización que abarca a todo el mundo. 
 
Por esta razón las empresas que ofrecen productos tecnológicos deben disponer de suficientes 
inventarios y de mercadería disponible para la venta, evitando hacerse de mercadería que se quede 
en las perchas y represente costos adicionales para la empresa. Debe haber mayor organización en 
los aspectos internos, que no quedan al margen de los cambios, por ejemplo, un manejo 
administrativo eficiente, evitar la escasez de recursos financieros, mantener un control permanente, 
tanto en inventario como en ventas. 
Tomando en cuenta  lo antes mencionado se estableció un margen de +5 y -5 para calcular la 




 Cambios en la variable ventas 
 Cambio en la variable costo de ventas 








Cambio en la variable ventas 
 
Si partimos del caso base las ventas son del $ 380.204,48 como se indica en el anexo No. 15  
modificamos este precio con el incremento del 5%, manteniendo constante las demás variables 
como se muestra en el anexo No. A estos flujos de efectivo esperados a una TRR del 12% se 
obtienen los flujos descontados de la columna No.2 del cuadro No 26. por la suma de $.129.444,55 
y si restamos la inversión de $79.985,28, el VPN será de $ 49.459,27 
 
Con el procedimiento anterior se  hace el cálculo con la disminución del 5% y se obtienen los flujos 
que se detallan en el anexo No 14. , aplicando la misma tasa del 12% se encuentran los flujos 
descontados que se muestran en la columna No.3 del cuadro No.26 con un valor de $28.230,39, se 
descuenta la inversión de $79.985,28 y se obtiene un VPN de $- 51.754,89. 
 
De los cálculos realizados se puede ver la sensibilidad que existe por el cambio en las ventas. En el 
caso de incremento se tiene un VPN positivo y una TIR del 27% lo que diríamos que es un 
proyecto recomendable, en el caso de la disminución se obtiene un VPN negativo por ende no tiene 
TIR ya que esta se encuentra por debajo de la tasa de rendimiento requerida, por lo tanto si las 
ventas tienen un decremento del 5% el proyecto no es recomendable. 
 
 
Cuadro No 27 
 Flujos de efectivo descontados con cambios en la variable ventas 
 
 
1 2 3 
Periodos Incremento5% Decremento 5% 
0 
                               
(79,985.28) 
                               
(79,985.28) 
1 13,443.92 -9,947.71 
2 14,963.79 -10,825.48 
3 16,288.15 -12,144.52 
4 49,867.68 18,520.67 
5 
                               
109,664.56 75,104.48 
VP              129.444,55 28.230,39 
VPN 49.459,27               -51.754,89  
TIR 27% 0% 







Gráfico No 13 











Cambios en la variable del costo de ventas 
 
En esta variable se cambia el costo de venta al 31 de diciembre del 2011 y las demás se mantienen 
constantes como se presenta en el anexo No16 y No 17. 
 
Los cálculos se hacen con una tasa de rendimiento requerida del 12% y se obtienen los flujos de 
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Cuadro No 28 
Cambios con incremento y decremento en el costo de ventas 
 
1 2 3 
Periodos Incremento 5% Decremento 5% 
0 
                               
(79,985.28) 
                               
(79,985.28) 
1 -5,979.83 10,535.48 
2 -1,700.94 16,854.01 
3 3,251.86 24,098.35 
4 41,490.82 64,911.85 






VPN                  2,810.77 
 
77,002.10  
TIR 13% 33% 




De los flujos de efectivo descontado anteriores se observa que con el decremento del costo de 
ventas se obtiene un VPN de $ 77.002,10 frente al VPN del caso base que es $ 26.157,82 y una TIR  
del 33% lo que nos indica que el proyecto es muy recomendable, si observamos con el incremento 
encontramos un VPN de $ 2.810.77 igualmente positivo pero su TIR es de 13% varios puntos 
debajo de la tasa requerida de rendimiento lo que nos indica que cuando el costo de venta presente 
un incremento del 5% los resultados no serán favorables. Es de vital importancia tener un control 





















Gráfico No 14 
 








Cambios en la variable tasa de rendimiento requerida 
Siguiendo el mismo criterio de los cambios anteriores se procederá a realizar los cálculos 
disminuyendo y aumentando el 5%, es decir con una TRR del 7% y con una TRR del 17% y 
manteniendo las demás variables constantes. En el cuadro No. 28 se indican los valores presentes 
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Desviación respecto del costo de venta esperado 
 






Cuadro No 29 
 













TRR12% TRR 17% TRR 7% 
0 
                               
(79,985.28) 
                                 
(79,985.28) 
            
(79,985.28)             (79,985.28) 
1 
                                    
1,748.10  1,560|.81  1,494.10  1,633.74  
2 
                                    
5,537.37  4,414.36  4,045.12  4,836.55  
3 
                                    
9,792.06  6,969.80  6,113.88  7,993.24  
4 
                                 
47,083.51  29,922.42  25,126.12  35,919.79  
5 
                               
111,513.43  63,275.72  50,862.52  79,507.54  
Total 
 
106,143.10 87,641.74  129,890.86  
VPN 
 
26,157.82 7,656.46               49,905.57  
      Elaborado por: Mónica Vega Y Hans Mera 
 
 
Como se observa la tasa de rendimiento requerida influye directamente en el valor presente neto, en 
el primer caso al aumentar 5% a la tasa base, el VPN es de $7.656,46, es decir con una TRR menor 
a la TIR en 2.48%, nos da un resultado positivo  lo que indica que cualquier cambio en la tasa que 
se aplique a los flujos de efectivo mayor a 19.48% el proyecto se debe rechazar. 
 
En el segundo caso, con el decremento del 5% en la tasa de rendimiento requerida del caso base, es 
decir, haciendo cálculos con el 7% nos da un VPN positivo de $49.905,57 lo que nos indica que su 
rango aumenta con relación a la TIR en 12.48% lo que nos indica que cualquier tasa que se aplique 















     Cuadro No 30 
  Cuadro de Comparación en relación  de TIR 
Porcentaje VPN TIR 
-5% 7% 
               
49,905.57  menor en 12.48% 
caso base 12% 
               
26,157.82  19.48% 




Gráfico No 15 
 




                      Elaborado por: Mónica Vega Y Hans Mera 
 
A mayor riesgo mayor inclinación, a menor riesgo menor inclinación, al analizar las tres gráficas la 
de mayor inclinación es la que representa  las ventas ya que en este proyecto es la de mayor 







                                                 













Desviación respecto de la TRR 
 







Cuadro No 31 
 









básico   
Cambio volumen de 
ventas 
Cambio volumen de 
costo de ventas 







              -51,754.89 -5% 
               
77,002.10  7% 




Básico   
 
26,157.82    26,157.82 12% 26,157.82 




                 
2,810.77  17% 
                 
7,656.46  
 
Elaborado por: Mónica Vega Y Hans Mera 
 
El análisis de sensibilidad es una herramienta que nos ayuda a tomar la mejor decisión, como se 
muestra en el cuadro No.30 es un resumen que nos facilita tener un conocimiento claro de qué es lo 
recomendable para nuestro proyecto, bajo estas mismas características se pueden evaluar todo tipo 
de proyectos y poner énfasis en las variables más vulnerables. A mayor riesgo mayor rentabilidad 
siempre y cuando se tomen en cuenta con responsabilidad cada uno de los criterios analizados. 
 
Se podrían tomar decisiones que aumenten la utilidad para la empresa pero corriendo riesgos 
mayores y se ocasionaría un efecto contrario, existen políticas que también pueden mejorar la 
utilidad y rendimiento de la empresa como el mantener una administración eficiente en todos los 
departamentos especialmente en los más vulnerables como son el área administrativa 












                                                 








5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 
En base al trabajo realizado, en la presentación, diagnóstico, propuesta de reestructuración, 





 Uno de los principales problemas que se ha identificado en la Empresa, es el manejo 
deficiente de los inventarios, por cuanto el hecho de no ser importadores directos de los 
productos que se ofertan han permitido que el precio de los mismos se hayan incrementado 
necesariamente por cuanto es una empresa que adquiere a un distribuidor que ya tiene un 
margen de utilidad implícito.  No hay una coordinación adecuada entre las adquisiciones y 
las ventas, los pedidos no se planifican y se realizan únicamente en base a la experiencia, 
esto se demuestra en el estudio, cuando se detecta que las ventas a crédito se recuperan en 
promedio, cada 226 días y las compras que se realizan en montos menores, se pagan cada 
134 días, este desfase afecta directamente la liquidez en caja.         
 
 La empresa cuenta con una ventaja en el  mercado y es la confianza de los clientes por su 
excelente servicio tanto en venta de equipos como en el mantenimiento que ofrecen, sin 
embargo es necesario la intervención de un administrador externo que aplique las políticas 
de la empresa desde el punto de vista de un particular sin que los lazos familiares 




 El capital de trabajo para las actividades operativas de la empresa, frente a la demanda que 
mantiene en el sector, es insuficiente, no tiene la liquidez necesaria para cubrir sus 
obligaciones más urgentes como el pago de impuestos y obligaciones con el IESS, lo que 
hace que se vea obligada la mayor parte del tiempo a recurrir a sobregiros en el banco con 
la garantía de los inventarios.    
 
 
 La empresa cuenta entre sus activos con muebles que en un momento dado deben ser 
vendidos para obtener liquidez y tener un valor real de los mismos y su respectiva 








 La empresa “H&P Niko Cía. Ltda.” tiene una elevada dependencia de sus acreedores, el 
endeudamiento va más allá de lo razonable (83%), esto hace que la empresa trabaje 
prácticamente con el dinero de los proveedores y se limite a sí mismo, depende de ellos 
para la renovación de sus inventarios. El endeudamiento clasificado de largo plazo, abarca 
provisiones jubilares y préstamos que debió solicitar toda vez que dejo de ser un 
importador directo. 
 
 Entre los aspectos positivos, como conclusión se puede decir, que la principal fortaleza de 
la empresa, reside en el enfoque del buen servicio al cliente, siendo el personal su principal 
herramienta, el nivel de excelencia de sus colaboradores ha sido un pilar importante  que le 
ha permitido mantenerse en el mercado pese a sus limitaciones. 
 Se demuestra en el proyecto de propuesta  de reestructuración financiera, de la “Empresa 
H&P Niko Cía. Ltda.”, tiene la capacidad de generar mayores utilidades, a través de la 
implementación de nuevos productos y un enfoque hacia la satisfacción del cliente, quienes 
son el eje fundamental del desarrollo de la empresa,  tratando siempre de innovar y 




 En el análisis de sensibilidad, su propósito es demostrar el riesgo del negocio, en la 
comercialización de productos tecnológicos, para ello se ha utilizado tres variables: 1) el 
precio de venta,  2) el costo de venta y 3) la tasa de interés. Del análisis de sensibilidad 
realizado por cada una de las variables, se concluye que la variable de mayor riesgo es el 
costo de venta. De ahí que, mejorar las alianzas estratégicas con los proveedores  seria la 





 La empresa “Empresa H&P Niko Cía. Ltda.”, para superar el problema de inventarios 
insuficientes, debería volver a  realizar importaciones  directas. La liquidez se debería obtener 
haciendo un cambio en las políticas de crédito y cobranzas, lo que le generaría recursos para 
adquirir un mayor volumen de inventarios. Debe haber un cambio de política radical en cuanto 
al manejo del efectivo dentro de la empresa, para que el dinero recaudado ingrese en su 
totalidad en la cuenta corriente de la empresa, evitando la injerencia  familiar en el desarrollo 






 Para conseguir este cambio la empresa debe comenzar incrementando su capital de trabajo, 
porque el que mantiene actualmente no es suficiente, esto va a  permitir mejorar las 
condiciones de negociación, incluyendo descuentos, promociones  adicionales y mayores 
beneficios enfocado a pagos. 
 
 
 Mantener el nivel de servicio en cuanto al mantenimiento que ofrece, debido a que este campo 
no se explota en toda su totalidad, lo que generara mayores ingresos con  réditos inmediatos 
por cuanto generalmente para retirar equipos se debe cancelar la totalidad de la reparación. 
 
 
 La propuesta de reestructuración establecida para la “H&P Niko Cía. Ltda.”, ha sido elaborada 
basándonos en las necesidades reales de la empresa, que por los resultados de los últimos años, 
se encuentra en un cierto nivel de estancamiento. La finalidad es brindar un aporte, que 
beneficie al cumplimiento de los objetivos establecidos, por lo que se recomienda que esta 




 Al mediano plazo, la Empresa “H&P Niko Cía. Ltda.” debe enfocarse en proyectos de 
distribución a nivel de provincias, tanto de productos como de servicios  llegando a 




 Debido a lo anteriormente mencionado, se puede afirmar que la Empresa “H&P Niko Cía. 
Ltda.” cuenta con nuevas oportunidades de crecimiento, ante el uso de TICs en el país y la 
necesidad de la tecnología en empresas como en el hogar, lo que le va a permitir explotar un 
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ANEXO 1 Estado de Situación Financiera 2009 
 
 
Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  
















































CAJA - BANCOS 8,633.33   
CUENTAS POR COBRAR 165,432.98   
INVENTARIOS 
 
335,423.10   
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 38,389.26   






 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 60,188.92   
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 20,876.71   
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 5,824.06   
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 7,801.72   






OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 
 
  
OTROS ACTIVOS 3,846.48   
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00   
TOTAL OTROS ACTIVOS  
 
23,846.48 
TOTAL ACTIVOS    650,813.13 
PASIVO       
PASIVO CORRIENTE     
CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 69,432.98   
OBLIGACIONES INST FINANCIERAS 54,551.00   
OBLIGACIONES ADMINISTRACION TRIBUTARIA 54,654.21   
OBLIGACIONES CON EL IESS 57,278.65   
BENEFICIOS SOCIALES POR PAGAR 49,103.47   
PROVISIONES 
 
35,567.98   
OTROS PASIVOS A CORTO PLAZO 79,543.21   
TOTAL PASIVO CORRIENTE 
 
400,131.50 
PASIVO LARGO PLAZO 
 
  
Obligaciones largo alzo 66,000.00   
PROVISIONES JUBILARES 21,876.25   
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 87,876.25   
TOTAL PASIVO  
 
488,007.75 
PATRIMONIO       
CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 150,000.00   
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y 
ESTATUTARIA) 5,015.04   
RESERVA DE CAPITAL 38,448.00   
PERDIDAS AÑOS ANTERIORES -14,300.00   
PERDIDA DEL EJERCICO -16,357.67   
TOTAL PATRIMONIO NETO 
 
162,805.37 












Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  
Estado de Situación Financiera 2010 
 




CAJA - BANCOS 15,987.65   
CUENTAS POR COBRAR 200,665.25   
INVENTARIOS 
 
218,025.02   
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 43,134.00   




 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 67,628.00   
EQUIPO DE COMPUTACION 23,456.98   
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 6,543.89   
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 8,765.98   




OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 0.00   
OTROS ACTIVOS 4,321.89   
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00   
TOTAL OTROS ACTIVOS    24,321.89 
TOTAL ACTIVOS    590,996.69 
PASIVO       
PASIVO CORRIENTE     
CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 70,897.65   
OBLIGACIONES INST FINANCIERAS 56,617.12   
OBLIGACIONES ADMINISTRACION TRIBUTARIA 43,903.40   
OBLIGACIONES CON EL IESS 49,525.92   
BENEFICIOS SOCIALES POR PAGAR 44,454.32   
PROVISIONES 
 
36,884.10   
OTROS PASIVOS A CORTO PLAZO 81,268.86   
TOTAL PASIVO CORRIENTE   383,551.36 
PASIVO LARGO PLAZO 
 
  
Obligaciones largo alzo 67,000.00   
PROVISIONES JUBILARES 22,543.89   
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO   89,543.89 
TOTAL PASIVO    473,095.25 
PATRIMONIO       
CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 150,000.00   
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y 
ESTATUTARIA) 5,634.88   
RESERVA DE CAPITAL 12,687.84   
PERDIDAS AÑOS ANTERIORES -30,657.67   
PERDIDA DEL EJERCICO -19,763.61   
TOTAL PATRIMONIO NETO   117,901.44 









ANEXO 3 Estado de Situación Financiera 2011 
 
Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  
Estado de Situación Financiera 2011 
 




CAJA - BANCOS 10,391.97   
CUENTAS POR COBRAR 249,211.60   
INVENTARIOS 
 
152,617.51   
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 50,466.78   




 MUEBLES ENSERES Y EQUIPOS 54,759.15   
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 26,506.39   
OTROS ACTIVOS TANGIBLES 7,329.16   
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA 9,730.24   




OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 0.00   
OTROS ACTIVOS 5,056.61   
OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 20,000.00   
TOTAL OTROS ACTIVOS  25,056.61 25,056.61 
TOTAL ACTIVOS  566,608.93 566,608.93 
PASIVO       
PASIVO CORRIENTE     
CTAS Y DCTOS PROVEEDORES 72,765.32   
OBLIGACIONES INST FINANCIERAS 42,462.84   
OBLIGACIONES ADMINISTRACION TRIBUTARIA 44,240.73   
OBLIGACIONES CON EL IESS 50,655.32   
BENEFICIOS SOCIALES POR PAGAR 45,251.55   
PROVISIONES 
 
37,654.23   
OTROS PASIVOS A CORTO PLAZO 82,409.14   
TOTAL PASIVO CORRIENTE 375,439.13 375,439.13 
PASIVO LARGO PLAZO 
 
  
Obligaciones largo alzo 68,500.00   
PROVISIONES JUBILARES 25,249.16   
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 93,749.16 93,749.16 
TOTAL PASIVO  469,188.29 469,188.29 
PATRIMONIO       
CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 150,000.00   
RESERVAS( LEGAL, FACULTATIVA Y 
ESTATUTARIA) 6,592.81   
RESERVA DE CAPITAL 14,844.77   
PERDIDAS AÑOS ANTERIORES -50,421.28   
PERDIDA DEL EJERCICO -23,595.65   
TOTAL PATRIMONIO NETO 97,420.65 97,420.65 














 ANEXO 4 Estado de Pérdidas y Ganancias 2009 
 
Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  
















































          
VENTAS 
   
254,012.00 
 - COSTO DE VENTAS 
  
175,654.98 
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 
  
78,357.02 
GASTOS DE ADMINISTRACION   78,995.58 




   
5,595.95 




   
1,168.56 
Transporte 
   
1,944.87 
Agua, luz y teléfono 
  
6,545.89 
Impuestos y Contribuciones 
  
4,003.23 
Depreciación y Amortizaciones 
  
6,218.89 




   
2,312.22 
GASTOS DE VENTAS     13,821.24 
Promoción y Publicidad 
  
7,965.90 
Honorarios y Comisiones 
  
5,855.34 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION Y VTAS 92,816.82 








TOTAL OTROS INGRESOS 
  
1,526.00 








ANEXO 5 Estado de Pérdidas y Ganancias 2010 
 
 
Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  
Estado de Pérdidas y Ganancias 2010 
 
VENTAS       312,567.77 
 - COSTO DE VENTAS 
  
223,786.99 




GASTOS DE ADMINISTRACION   91,035.52 




   
6,957.89 




   
3,543.23 
Transporte 
   
2,345.78 
Agua, luz y teléfono 
  
6,453.98 
Impuestos y Contribuciones 
  
5,413.56 
Depreciación y Amortizaciones 
  
7,543.87 




   
2,345.87 
GASTOS DE VENTAS     16,420.97 
Promoción y Publicidad 
  
9,876.99 
Honorarios y Comisiones 
  
6,543.98 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN Y VTAS 107,456.49 








TOTAL OTROS INGRESOS 
  
1,789.00 
























ANEXO 6 Estado de Pérdidas y Ganancias 2011 
 
 
Empresa H&P NIKO Cía. Ltda.  

















































 - COSTO DE VENTAS 
 
259,592.91 




GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 103,320.48 












Agua, luz y teléfono 
 
7,422.08 















GASTOS DE VENTAS   18,884.12 
Promoción y Publicidad 
 
11,358.54 
Honorarios y Comisiones 
 
7,525.58 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 
Y VTAS 122,204.60 




















ANEXO 7 Listado de nuevos productos 
 
 














































1 COMPUTADORES  
2 INTEL CORE I3 
3 INTEL CORE I7 
  INTEL COR I5 
4 CAMARAS CANON 
5 12 MEGA PIXELES 
6 10 MEGA PIXELES 
  8 MEGA PIXELES 
7 RECARGAS 
8 TONER SAMSUNG 
9 TONER HP 
  TONER CANON 
10 CARTUCHOS 
11 
SAMSUNG  SCX 
4200 
12 EPSON TX 420 
  




15 MEMORY FLASH 4G 
  AUDIFONOS 
16 LAPTOS 
17 MARCA HP 
18 MARCA TOSHIBA 







ANEXO 8 Estado de Flujo de Efectivo 
 
 
PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.071.53 
     
Inversión inicial (79.985,28) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 362099.50 399214.70 440134.21 485247.96 534985.88 
Costo de ventas 
 255,655.00 287,228.39 322,701.10 362,554.68 407,330.19 
Utilidad bruta 
 106,444.50 117,355.06 129,383.96 142,645.81 157,267.01 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 32,428.13 39,930.48 48,360.88 57,822.40 68,429.09 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 24,097.17 34,586.11 46,381.88 57,822.40 68,429.09 
Participación e impuestos 35,40% 8,530.40 12,243.48 16,419.18 20,469.13 24,223.90 
Utilidad neta 
 15,566.77 22,342.63 29,962.69 37,353.27 44,205.19 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 25,297.01 32,072.87 39,692.93 47,083.51 53,935.43 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 53,935.43 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
    57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                               



















































COMPUTADORES                 
INTEL CORE I3 1 1 220 Unid 
             
360.00  
        
79,200.00  
    
504.00  
      
110,880.00  
INTEL CORE I7 2 1 150 Unid 
             
450.00  
        
67,500.00  
    
630.00  
        
94,500.00  
INTEL COR I5 3 1 120 Unid 
             
390.00  
        
46,800.00  
    
546.00  
        
65,520.00  
CAMARAS CANON                               -                -                        -    
12 MEGA PIXELES 4 1 95 Unid 
               
90.00  
          
8,550.00  
    
126.00  
        
11,970.00  
10 MEGA PIXELES 5 1 75 Unid 
               
79.00  
          
5,925.00  
    
110.60  
          
8,295.00  
8 MEGA PIXELES 6 1 50 Unid 
               
70.00  
          
3,500.00  
      
98.00  
          
4,900.00  
RECARGAS                 
TONER SAMSUNG 7 1 120 Unid 
                 
9.00  
          
1,080.00  
      
12.60  
          
1,512.00  
TONER HP 8 1 200 Unid 
                 
9.00  
          
1,800.00  
      
12.60  
          
2,520.00  
TONER CANON 9 1 150 Unid 
                 
8.00  
          
1,200.00  
      
11.20  
          
1,680.00  
CARTUCHOS                 
SAMSUNG  SCX 4200 10 1 150 Unid 
               
15.00  
          
2,250.00  
      
21.00  
          
3,150.00  
EPSON TX 420 11 1 120 Unid 
               
10.00  
          
1,200.00  
      
14.00  
          
1,680.00  
CANON CI 41 COLOR 12 1 140 Unid 
               
15.00  
          
2,100.00  
      
21.00  
          
2,940.00  
ACCESORIOS                 
COOLER 13 1 200 Unid 
                 
4.00  
             
800.00  
        
5.60  
          
1,120.00  
MEMORY FLASH 4G 14 1 350 Unid 
                 
6.00  
          
2,100.00  
        
8.40  
          
2,940.00  
AUDIFONOS 15 1 300 Unid 
                 
7.00  
          
2,100.00  
        
9.80  
          
2,940.00  
LAPTOS                 
MARCA HP 16 1 30 Unid 
             
450.00  
        
13,500.00  
    
697.50  
        
20,925.00  
MARCA TOSHIBA 17 1 20 Unid 
             
510.00  
        
10,200.00  
    
790.50  
        
15,810.00  
MARCA ACER 18 1 15 Unid 
             
390.00  
          
5,850.00  
    
604.50  
          
9,067.50  
TOTALES           
 




































































      
TABLA 
AMORTIZACION     
  
    
  
1.000% tasa de interés mensual   Monto  79,985.28 
  N = 36       
  






interés amort cuota final 
0         $79,985.28  
1 $79,985.28  $799.85  $1,856.80  $2,656.66  $78,128.48  
2 $78,128.48  $781.28  $1,875.37  $2,656.66  $76,253.11  
3 $76,253.11  $762.53  $1,894.12  $2,656.66  $74,358.98  
4 $74,358.98  $743.59  $1,913.07  $2,656.66  $72,445.92  
5 $72,445.92  $724.46  $1,932.20  $2,656.66  $70,513.72  
6 $70,513.72  $705.14  $1,951.52  $2,656.66  $68,562.20  
7 $68,562.20  $685.62  $1,971.03  $2,656.66  $66,591.17  
8 $66,591.17  $665.91  $1,990.74  $2,656.66  $64,600.42  
9 $64,600.42  $646.00  $2,010.65  $2,656.66  $62,589.77  
10 $62,589.77  $625.90  $2,030.76  $2,656.66  $60,559.01  
11 $60,559.01  $605.59  $2,051.07  $2,656.66  $58,507.95  
12 $58,507.95  $585.08  $2,071.58  $2,656.66  $56,436.37  
    $8,330.96  $23,548.91      
13 $56,436.37  $564.36  $2,092.29  $2,656.66  $54,344.08  
14 $54,344.08  $543.44  $2,113.22  $2,656.66  $52,230.86  
15 $52,230.86  $522.31  $2,134.35  $2,656.66  $50,096.52  
16 $50,096.52  $500.97  $2,155.69  $2,656.66  $47,940.83  
17 $47,940.83  $479.41  $2,177.25  $2,656.66  $45,763.58  
18 $45,763.58  $457.64  $2,199.02  $2,656.66  $43,564.56  
19 $43,564.56  $435.65  $2,221.01  $2,656.66  $41,343.55  
20 $41,343.55  $413.44  $2,243.22  $2,656.66  $39,100.33  
21 $39,100.33  $391.00  $2,265.65  $2,656.66  $36,834.67  
22 $36,834.67  $368.35  $2,288.31  $2,656.66  $34,546.36  
23 $34,546.36  $345.46  $2,311.19  $2,656.66  $32,235.17  
24 $32,235.17  $322.35  $2,334.30  $2,656.66  $29,900.87  
    $5,344.37  $26,535.50      
25 $29,900.87  $299.01  $2,357.65  $2,656.66  $27,543.22  
26 $27,543.22  $275.43  $2,381.22  $2,656.66  $25,162.00  
27 $25,162.00  $251.62  $2,405.04  $2,656.66  $22,756.96  
28 $22,756.96  $227.57  $2,429.09  $2,656.66  $20,327.88  
29 $20,327.88  $203.28  $2,453.38  $2,656.66  $17,874.50  
30 $17,874.50  $178.74  $2,477.91  $2,656.66  $15,396.59  
31 $15,396.59  $153.97  $2,502.69  $2,656.66  $12,893.90  
32 $12,893.90  $128.94  $2,527.72  $2,656.66  $10,366.18  
33 $10,366.18  $103.66  $2,552.99  $2,656.66  $7,813.19  
34 $7,813.19  $78.13  $2,578.52  $2,656.66  $5,234.66  
35 $5,234.66  $52.35  $2,604.31  $2,656.66  $2,630.35  
36 $2,630.35  $26.30  $2,630.35  $2,656.66  $0.00  








ANEXO 11 Cálculo de Flujo Terminal 
 
CALCULO FLUJOS TERMINALES     
Recuperación de Cartera 
 
44.860,00 
Liquidación de Inventarios 
 
12.718,00 






ANEXO 12 Sueldos proyectados 
 
  Sueldo mes Total año 
Chofer 
                  
400.00  4.800,00 
Bodeguero 
                  
350.00  4.200,00 
Vendedor 
                  
320.00  3.840,00 
Vendedor 
                  
320.00  3.840,00 
Administrador 
                  
500.00  6.000,00 




Beneficios sociales proyectados Beneficios año 
Décimo Tercero 1.890,00 
Décimo Cuarto 1.320,00 
Vacaciones 945,00 
Fondos de Reserva 1.890,00 
Aporte Patronal (12,15%) 2.755,62 
Total  8.800,62 
 
 
Comisión   










ANEXO 13 Cálculo del capital de trabajo 
 
 
CAPITAL DE TRABAJO  
INICIAL       
DETALLE 
MESES 
PREVISTOS VALOR M VALOR T 
 PARA M.P. O MERCADERIA 3              21,304.58               63,913.75  
PARA GASTOS 3                5,357.18               16,071.53  
TOTAL CAPITAL DE 




















































PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.071.53 
     
Inversión inicial (79.985,28) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 343994.53 379253.96 418127.50 460985.56 508236.58 
Costo de ventas 
 255,655.00 287,228.39 322,701.10 362,554.68 407,330.19 
Utilidad bruta 
 88,339.53 92,025.57 95,426.40 98,430.88 100,906.40 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 14,323.16 14,600.99 14,403.32 13,607.47 12,068.48 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 5,992.20 9,256.62 12,424.32 13,607.47 12,068.48 
Participación e impuestos 35,40% 2,121.24 3,276.85 4,398.21 4,817.04 4,272.24 
Utilidad neta 
 3,870.96 5,979.78 8,026.11 8,790.43 7,796.24 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 13,601.20 15,710.02 17,756.35 18,520.67 17,526.48 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 -9,947.71 -10,825.48 -12,144.52 18,520.67 17,526.48 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
    57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                     














































PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.071.53 
     
Inversión inicial (79.985,28) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 380204.48 419175.43 462140.92 509510.36 561735.17 
Costo de ventas 
 255,655.00 287,228.39 322,701.10 362,554.68 407,330.19 
Utilidad bruta 
 124,549.48 131,947.04 139,439.82 146,955.67 154,404.98 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 50,533.11 54,522.46 58,416.74 62,132.27 65,567.07 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 42,202.15 49,178.09 56,437.74 62,132.27 65,567.07 
Participación e impuestos 35,40% 14,939.56 17,409.05 19,978.96 21,994.82 23,210.74 
Utilidad neta 
 27,262.59 31,769.05 36,458.78 40,137.44 42,356.32 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 36,992.83 41,499.29 46,189.02 49,867.68 52,086.56 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 13,443.92 14,963.79 16,288.15 49,867.68 52,086.56 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
    57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                     









ANEXO 16 Cambio en la variable costo de ventas (Decremento 5%) 
 
 
PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.071.53 
     
Inversión inicial (79.985,28) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 362919.50 407740.06 458095.96 514670.81 578232.65 
Costo de ventas 
 242,872.25 272,866.97 306,566.04 344,426.95 386,963.68 
Utilidad bruta 
 120,047.25 134,873.09 151,529.91 170,243.86 191,268.97 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 46,030.88 57,448.51 70,506.84 85,420.45 102,431.06 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 37,699.92 52,104.14 68,527.83 85,420.45 102,431.06 
Participación e impuestos 35,40% 13,345.77 18,444.87 24,258.85 30,238.84 36,260.59 
Utilidad neta 
 24,354.15 33,659.27 44,268.98 55,181.61 66,170.46 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 34,084.39 43,389.51 53,999.22 64,911.85 75,900.70 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 10,535.48 16,854.01 24,098.35 64,911.85 75,900.70 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
    57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                         






























ANEXO 17 Cambio en la variable costo de ventas (Incremento 5%) 
 
 
PERIODOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Flujos iniciales 
      
Costo del mercadería 63.913,75 
     
Gastos   16.071.53 
     
Inversión inicial (79.985,28) 
     
       
2. Flujos de efectivo operativo adicional 
      
Ingresos por ventas 
 362919.50 407740.06 458095.96 514670.81 578232.65 
Costo de ventas 
 268,437.75 301,589.81 338,836.15 380,682.42 427,696.70 
Utilidad bruta 
 94,481.75 106,150.25 119,259.80 133,988.39 150,535.95 
Costos de operación 
 64,286.13 67,694.34 71,292.83 75,093.17 79,107.68 
Depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Utilidad en operación 
 20,465.38 28,725.67 38,236.73 49,164.98 61,698.04 
Gastos financieros 
 8,330.96 5,344.37 1,979.00 0.00 0.00 
Utilidad antes de participación e impuestos 
 12,134.42 23,381.30 36,257.72 49,164.98 61,698.04 
Participación e impuestos 35,40% 4,295.59 8,276.98 12,835.23 17,404.40 21,841.10 
Utilidad neta 
 7,838.84 15,104.32 23,422.49 31,760.58 39,856.93 
Adición de depreciación 
 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 9,730.24 
Flujos de efectivo operacionales 
 17,569.08 24,834.56 33,152.73 41,490.82 49,587.17 
Pago Principal 
 
23,548.91 26,535.50 29,900.87     
Total de flujos de efectivo operacionales 
 -5,979.83 -1,700.94 3,251.86 41,490.82 49,587.17 
3. Flujos de efectivo terminal 
      
Recuperación del Cartera 
     
44.860,00 
Liquidación de Cartera 
     
12.718,00 
Total flujo de efectivo terminal 
     
    57,578.00 
       
4. Flujo neto de efectivo anual 
      
Flujo neto de efectivo total por año 
                         






















































Periodo de flujos de efectivo proyectados  2011 2012 2013 2014 2015 2016 
Flujo neto de efectivo total por año   
        
(79,985.28) 1,748.10 5,537.37 9,792.06 47,083.51 111,513.43 
a) Ventas 
      
  
Decremento de ventas 5% 
 
343,994.53 379,253.96 418,127.50 460,985.56 508,236.58 
Nivel de ventas base   26,157.82 362,099.50 399,214.70 440,134.21 485,247.96 534,985.88 
Incremento de ventas 5%   380,204.48 419,175.43 462,140.92 509,510.36 561,735.17 
b) Costo de ventas 
      
  
Decremento de costo de ventas  5% 
 
242,872.25 272,866.97 306,566.04 344,426.95 386,963.68 
Costo de ventas base   26,157.82 362,099.50 399,214.70 440,134.21 485,247.96 534,985.88 
Incremento de costo de venta 5%   268,437.75 301,589.81 338,836.15 380,682.42 427,696.70 
c)Tasa requerida de rendimiento 20% 
     
  
Valor presente neto  
 
VPN 
    
  
c) Tasa requerida de rendimiento: 
      
  
Disminución de tasa de descuento (-5%) 7% 49,905.57 
    
  
Tasa de descuento base 12% 26,157.82 
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